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Un gran porcentaje de los centros de bellezas en la actualidad aún se dedican sólo a la 
prestación de los servicios tradicionales en el sector, desaprovechando la oportunidad de generar 
nuevos ingresos prestando diferentes servicios, donde se logre optimizar el tiempo invertido de 
los clientes y generar mayor confort, asimismo logrando una reducción significativa a los altos 
niveles de estrés presentados en la sociedad actual. 
Para empezar se elaborará un estudio de mercado que permita identificar la real demanda que 
tienen los servicios de belleza en la sociedad, y poder establecer la aceptación que puede llegar a 
tener el portafolio de servicios renovado que brindará Palacio Rosa, después de lo cual se 
identificarán los requerimientos técnicos y logísticos para la óptima prestación de dichos 
servicios, seguido del diseño administrativo y legal del montaje de este tipo de negocios, y así 
poder estimar la factibilidad financiera del centro de servicios de belleza Palacio Rosa. 
Como consecuencia del siguiente trabajo se podrá establecer la factibilidad de la creación del 
centro de belleza y así aprovechar la oportunidad de negocio que trae el mezclar servicios de 
belleza con la optimización del tiempo de las personas, por consiguiente, se pretende plantear un 
nuevo estilo de prestación de un servicio que es tradición y altamente demandado en la sociedad. 
 











A large percentage of beauty centers are currently still dedicated only to the provision of 
traditional services in the sector, missing the opportunity to generate new revenue by providing 
different services, where it is possible to optimize the time spent by customers and generate more 
comfort, also achieving a significant reduction to the high levels of stress presented in today's 
society. 
To begin with, a market study will be drawn up to identify the real demand that beauty 
services have in society, and to establish the acceptance that the renewed portfolio of services 
that Palacio Rosa will provide will have, after which they will be identified the technical and 
logistical requirements for the optimal provision of said services, followed by the administrative 
and legal design of the assembly of this type of business, and thus be able to estimate the 
financial feasibility of the Rosa Rosa beauty services center. 
As a consequence of the following work, it will be possible to establish the feasibility of 
creating the beauty center and thus take advantage of the business opportunity that brings the 
mixing of beauty services with the optimization of people's time, therefore, it is intended to 
propose a new style of provision of a service that is tradition and highly demanded in society. 
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La belleza es un lucrativo negocio que mueve un gran número de clientes y 
proporcionalmente dinero, a diferencia de otros negocios, ha sobrevivido a las crisis económicas 
y cómo no habría de serlo si actualmente la sociedad exige una mejor imagen casi perfecta 
obligando a las personas a lucir mejor y verse más joven, sin reparar precios. La mujer actual 
quiere lucir cada vez más bella, y no sólo ellas, hoy por hoy estos servicios se han extendido  
atención a los hombres los cuales están dispuestos a invertir tiempo y dinero en el cuidado de su 
apariencia.  De ahí nace la idea de centro de belleza Palacio Rosa un lugar donde se pretende 
ofrecer una amplia gama de servicios para mejorar la imagen de las personas de manera integral, 
logrando que los clientes tengan una experiencia inolvidable. 
El estudio de mercados que incluye el presente documento, se realizó con la metodología de 
Análisis y Síntesis donde la información primaria fue construida desde el trabajo de campo 
mediante encuestas, bechmarking y entrevistas a expertos, se pudo concluir que la belleza es un 
lucrativo negocio que mueve un gran número de clientes y proporcionalmente dinero, a 
diferencia de otros negocios, ha sobrevivido a las crisis económicas y cómo no habría de serlo si 
actualmente la sociedad exige una mejor imagen casi perfecta obligando a las personas a lucir 
mejor y verse más joven, sin reparar precios.  
El estudio financiero arrojo viabilidad, se pudo evidenciar en las cifras positivas para cada 
uno de los años proyectados donde siempre se obtiene ganancia, adicional El Payback o 
recuperación de la inversión del proyecto es 1 Año y 9 Meses y la cobertura financiera  que está 




2. Propuesta de investigación 
2.1 Tema  
Estudio de Factibilidad Centro de Servicios de Belleza Palacio Rosa 
2.2 Definición del Tema  
2.2.1 ¿Qué?  Estudio de Factibilidad Centro de Servicios de Belleza   
2.2.2 ¿Dónde? Pereira  
2.2.3 ¿Cuando? 2017  
2.3 Título  Estudio de Factibilidad centro de Servicios de Belleza en el Centro de Pereira 
3. Planteamiento del problema 









Diagrama  1 Planteamiento del problema  
 
3.1 Articulación de Causas y Síntomas del problema  
Un gran porcentaje de los centros de bellezas en la actualidad aún se dedican sólo a la 
prestación de los servicios tradicionales en el sector, desaprovechando la oportunidad de generar 
nuevos ingresos prestando diferentes servicios, donde se logre optimizar el tiempo invertido de 
En la región existe la oportunidad de crear un centro de servicios de 
Belleza que incluya el aprovechamiento del tiempo libre de sus clientes 
 
SINTOMAS O CONSECUENCIAS 
No se optimiza el tiempo 
Estrés y ansiedad  
Desaprovechamiento de generación de 
nuevos ingresos 




Los Servicios de belleza se desarrollan en 
diferentes lapsos de tiempo unos más largos que otros. 
Las peluquerías solo se dedican a sus servicios 
específicos en su mayoría son tradicionales 
Los espacios donde se prestan estos servicios no 




los clientes y generar mayor confort, asimismo logrando una reducción significativa a los altos 
niveles de estrés presentados en la sociedad actual. 
Para empezar se elaborará un estudio de mercado que permita identificar la real demanda que 
tienen los servicios de belleza en la sociedad, y poder establecer la aceptación que puede llegar a 
tener el portafolio de servicios renovado que brindará Palacio Rosa, después de lo cual se 
identificarán los requerimientos técnicos y logísticos para la óptima prestación de dichos 
servicios, seguido del diseño administrativo y legal del montaje de este tipo de negocios, y así 
poder estimar la factibilidad financiera del centro de servicios de belleza Palacio Rosa. 
 Como consecuencia del siguiente trabajo se podrá establecer la factibilidad de la creación del 
centro de belleza y así aprovechar la oportunidad de negocio que trae el mezclar servicios de 
belleza con la optimización del tiempo de las personas, por consiguiente, se pretende plantear un 
nuevo estilo de prestación de un servicio que es tradición y altamente demandado en la sociedad. 
3.2 Formulación del problema  
¿Cuáles son los estudios que se deben de realizar para determinar la factibilidad del montaje 
de un centro de servicios de belleza en el centro de Pereira?  
3.3 Sistematización del problema  
- ¿Qué criterios y aspectos se deben de tener para realizar un estudio de Mercados? 
-  ¿Cuáles son los requerimientos técnicos y logísticos? 
-  ¿Qué características y componentes se deben de tener en cuenta para presentar un estudio 
Administrativo y legal?  




4. Objetivos  
4.1 Objetivo General  
Realizar estudio de Factibilidad para la Apertura de una Empresa de Servicios de Belleza en 
el Centro de Pereira 
4.2 Objetivos específicos  
- Elaborar el Estudio de Mercado de una Empresa de Servicios de Belleza en el Centro 
de Pereira. 
- Establecer los requerimientos técnicos y logísticos para la Apertura de una Empresa de 
Servicios de Belleza en el Centro de Pereira. 
- Diseñar la estructura Administrativa y legal para la Apertura de una Empresa de 
Servicios de Belleza en el Centro de Pereira. 
- Estimar la Factibilidad Financiera de una Empresa de Servicios de Belleza en el 
















Dado que actualmente en la región existen diferentes lugares que prestan servicios de belleza 
tradicionales tanto para hombres como para mujeres, al ser un servicio tan usual pocos 
establecimientos han innovado en diversificar su portafolio de servicios, desaprovechando la 
optimización del tiempo de sus clientes, en este orden de ideas surge la posibilidad de explorar 
este mercado ofreciendo un portafolio  complementado con servicios que aprovechen el tiempo 
de los clientes y sus acompañantes ofreciendo un mayor confort, servicios de calidad y una 
experiencia inolvidable. 
Es así como se evidencia que en Pereira existen diferentes  lugares que prestan servicios de 
Belleza ubicados en diferentes  estratos, es una región con un gran volumen de establecimientos 
de este tipo, adicional la ciudad de Pereira tiene un alto nivel comercial por ejemplo: contamos 
con el Centro de Pereira donde se observan diferentes lugares para comer, para tomar algo, para 
pasar ratos agradables, bebidas, cocteles entre otros, se cuenta también con variedad de 
boutiques, esto da como idea principal que reunir todos estos elementos en un solo lugar daría 
como resultado una idea de negocio lucrativa. 
Por ello, surge la necesidad no solo de verse sino de sentirse bien, lo cual ha llevado a que 
cada vez las personas usen más productos como maquillaje, perfumería, artículos de higiene 
personal, productos capilares, cuidado de manos y pies, entre otros, por este motivo ideas como 
estas pueden ser acogidas ya que resultaría muy pertinente que todos estos servicios se prestaran 
en un solo lugar. 
Cabe resaltar que a la hora de utilizar este tipo de servicios las personas buscan un lugar 
placentero, cómodo y llamativo que logre cautivar a sus visitantes por su manera diferente y 
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cómoda de ser atendidos, es de esta manera que Palacio Rosa pretende satisfacer las necesidades 
diarias de los posibles clientes logrando a su vez mitigar el alto porcentaje de estrés que estamos 
viviendo en la actualidad. 
Teniendo en cuenta que una sociedad como la nuestra con diferentes problemáticas sociales 
requiere de espacios que permitan elevar los niveles de bienestar de los ciudadanos, alejándolos 
de la rutina y el estrés causados por el día a día; así como también desde la perspectiva que  la 
vanidad es tendencia tanto en hombres como en mujeres sin importar edad; e inclusive  es común 
encontrar niñas y niños en salones de belleza persuadidos por sus padres para mejorar su imagen; 
como también mujeres y hombres que persiguiendo estereotipos acuden a estos servicios 













6. Diseño Metodológico  
6.1 Tipo de investigación  
Descriptiva 
6.2 Método de investigación  
Análisis y Síntesis 
6.3 Información secundaria  
Información de Cámara de Comercio Código CIIU 
Internet 
Asociación Colombiana de Estilistas 
DANE 
Secretaria de Salud 
Estudios relacionados 
6.4 Información primaria  
Información construida desde el trabajo de campo 
6.5 Población muestra e instrumentos  
En la tabla que se muestra a continuación se describe el tipo de población y muestra sobre los 
cuales se desarrolló el presente ejercicio investigativo  
     Tabla 1 Población y muestra 
     Población y muestra 
No Población Muestra Descripción 
1 Según CIIU Cámara de Comercio Aleatoria Simple Bechmarking 
Documentar 
 
2 Hombres y Mujeres en edades 










7. Marco teórico  
 
7.1 Primera Visión  
La belleza es un lucrativo negocio que mueve un gran número de clientes y 
proporcionalmente dinero, a diferencia de otros negocios, ha sobrevivido a las crisis económicas 
y cómo no habría de serlo si actualmente la sociedad exige una mejor imagen casi perfecta 
obligando a las personas a lucir mejor y verse más joven, sin reparar precios. Atrás quedaron 
esos días en que los servicios de peluquería solo eran una vez por mes o solo para ocasiones 
especiales. La mujer actual quiere lucir cada vez más bella, y no sólo ellas, hoy por hoy estos 
servicios se han extendido para brindar atención al género masculino dispuesto a invertir tiempo 
y dinero en el cuidado de su apariencia.  
De ahí nace la idea de centro de belleza PALACIO ROSA un lugar donde se pretende ofrecer 
una amplia gama de servicios para mejorar la imagen de las personas de manera integral, 
logrando que los clientes tengan una experiencia inolvidable. Para ello se contará con precios 
asequibles para garantizar que los clientes no solo utilicen el salón una vez sino varias al mes, 
puesto que según Díaz (2015) “Las estadísticas revelan que el 8.2% del gasto de los hogares se 
destina al cuidado personal lo que permite estimar la rentabilidad de este tipo de negocios cuyos 
clientes potenciales son mujeres mayores de 18 años” (p. 05- 10), aportando a que PALACIO 
ROSA sea un éxito en el mercado. 
En la evolución e historia del sector de la belleza, los primeros indicios sobre la necesidad 
estética en cuanto a cuidados cosméticos se evidencian durante la Edad Antigua en las regiones 
de Egipto, Grecia y Roma, en las cuales se puede ver la necesidad de peinar su cabello de 
distintas formas y teñir su color en diferentes tonalidades, las pelucas también jugaron un papel 
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importante durante esta época para lucir un look más llamativo. En Grecia por primera vez, 
aparecen las escuelas de peluquería (Peluquería al día, 2015), los esclavos eran encargados de 
mantener la belleza.  
De igual manera, el maquillaje en las uñas también surge en estas regiones, donde las mujeres 
de mayor categoría en la sociedad necesitaban sobresalir entre las demás y lo hacían pintando 
inicialmente sus uñas con Henna de color negro. A su vez, durante la Edad Media se impone el 
cristianismo, motivo por el cuál disminuye la coquetería en los peinados.  
Esto impidió que la peluquería avanzará y se centrará en peinados sencillos y con trenzas. 
Para teñir las uñas se utilizaban tintes vegetales y el color de las uñas dependía de la clase social 
a la cual perteneciera cada mujer, sin embargo, fue hasta el siglo XIX que se empezaron a 
desarrollar los esmaltes (Peluquería al día, 2015).   
En la actualidad, aunque se tienen muchos avances en cuanto a la variedad de estilos y colores 
tanto para el cabello como en las uñas, podemos observar que la industria de la belleza se frenó y 
dejó de innovar. Se convirtió en un mercado sólido y necesario que cree sobrevivir sin mayor 
esfuerzo, sin embargo, está desaprovechando una oportunidad de negocio, la oportunidad de 
crear un nuevo mercado determinando las necesidades del comprador y sus requerimientos, 
dando como resultado un producto con valor agregado y que en realidad los clientes quieran 
adquirir y puedan aprovechar al máximo su tiempo. 
 En la ciudad de Pereira se identifican algunos proyectos de negocio afines como los descritos 





Tabla 2 Establecimientos de belleza de referencia en la ciudad de Pereira 
Establecimientos de belleza de referencia en la ciudad de Pereira 
Razón 
Social 








Wifi Café, agua y té 
para clientes. Atención 




constantes al público 
y venta de productos 
marca súper cristal 





uñas y Depilación 
en Hilo 
 
Publicidad con tarjetas 












Ofrecen servicio de 





tradicionales en este 












portafolio de servicios 
Optimización del 
tiempo de clientes y 
acompañantes 
Negocio innovador 
que brinda una 
experiencia 
inolvidable y de 
buena calidad. 
 
7.2 Segunda visión  
La factibilidad de un negocio está compuesta por estudios tales como:  
- Estudio de mercado, que comprende diferentes acciones para identificar la respuesta 
de un determinado mercado frente a la oferta y demanda de un producto o servicio 
enmarcado por una clara visión de las características del producto y conocimiento 
exhaustivo de los interlocutores del sector a fin de la creación de un plan de negocio. 
- Estudio Técnico, que contempla la identificación de todos aquellos aspectos técnicos 
operativos necesarios para el uso eficiente de los recursos necesarios para la creación 
del bien o servicio planteado, determinando así el tamaño óptimo del lugar de 
producción, localización, instalaciones y organización de los mismos. Su gran 
 11 
  
importancia radica en la valoración económica de las variables técnicas del proyecto a 
crear, permitiendo una valoración exacta o aproximada de los requerimientos técnicos 
de la idea además de proporcionar información que permita la optimización de ellos.  
- Estudio Administrativo, que comprende el marco jurídico por el cual se alineará la 
empresa, como por ejemplo la definición del tipo de empresa que se va a construir, del 
mismo modo se determina la estructura organizacional, características y lineamientos 
de contratación a las necesidades del proyecto, igualmente la descripción de los 
sistemas a implementar, procedimientos y reglamentos que regularán la operación de 
la empresa a crear. 
- Al desarrollar los estudios anteriormente mencionados se podrá establecer la 
Factibilidad Financiera del proyecto de forma más clara y precisa, debido a que se 
podrá determinar una proyección de ventas esperadas, los gastos ocasionados, la 
inversión inicial necesaria y las posibles fuentes de financiación que soportará el 
proyecto y permitirán su apalancamiento económico. 
7.3 Tercera visión  
Se pretende desarrollar la creación de un establecimiento de belleza que preste diferentes 
servicios complementarios para ofrecer un portafolio diversificado que cubra en su mayoría las 
necesidades del día a día de las mujeres del eje cafetero, según la Revista Universia (2016) “El 
39% de las personas entre 18 y 33 años se declaran estresados”, adicional a esto, según la 
Revista semana (1997)  con base en un Estudio sobre Salud Mental del Ministerio de Salud se 
estima que “ el 23 por ciento de la población colombiana padece de estrés. Es decir, alrededor de 
nueve millones de personas”. 
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El estrés definitivamente es considerado un factor altamente influyente en la sociedad con 
consecuencias tanto físicas como mentales, causa estragos en el sistema inmunitario, puesto que 
como lo menciona el diario El País (2017) “El cortisol liberado en el organismo inhibe tanto este 
sistema como las vías inflamatorias, así que el cuerpo humano se hace  más vulnerables a las 
infecciones y a las inflamaciones crónicas, la capacidad para defenderse  de la enfermedad se 
reduce”.  
Claramente el estrés puede causar graves enfermedades con el pasar del tiempo, de esta 
manera un lugar que ofrezca a sus visitantes servicios que eleven los niveles de bienestar daría 
como resultado una sociedad con menos problemáticas sociales y adicional a esto generaría un 
desarrollo económico a la región pues según  la Revista Portafolio (2016) “las tiendas de barrio, 
peluquerías y restaurantes son los negocios que mandan en Colombia de 261.472 
establecimientos encuestados, las peluquerías y salones de belleza están en segundo y tercer 
lugar con el 9%”.  
Es por esta razón que se pretende crear una oportunidad de negocio para innovar en la 
prestación de los servicios tradicionales que se desarrollan en el país y causar de esta manera 
también un positivo impacto social. Por ello Palacio Rosa se crea para generar un valor agregado 
a la prestación de servicios de belleza con el fin de optimizar el tiempo tanto de los clientes 
directos como indirectos, con estrategias tales como la implementación de un portafolio amplio 
que incluya los siguientes servicios: 
- Depilación con cera u otros métodos innovadores.  
- Estética y sala de belleza con los servicios usuales. 
- Tratamientos faciales. 
- Masajes relajantes. 
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- Venta y distribución productos estéticos. 
- Especialistas en Uñas. 
- Técnicas de pestañas. 
- Maquillaje profesional. 
- Técnicas y tratamientos capilares. 
Adicionalmente se le dará valor al tiempo por lo cual se brindarán los beneficios a continuación.  
- Zona Wifi.  
- Videojuegos tanto para clientes y acompañantes. 
- Servicio de snacks. 
- Cocteles y café. 
- Boutique de artículos para mujeres y hombres. 
- Corresponsal bancario. 
- Préstamo de Equipos de cómputo. 
7.4 Articulación de Componentes  
Los primeros indicios sobre la necesidad estética en cuanto a cuidados cosméticos se 
evidencian durante la Edad Antigua en las regiones de Egipto, Grecia y Roma, en las cuales se 
puede ver la necesidad de peinar su cabello de distintas formas y teñir su color en diferentes 
tonalidades, desde este entonces este arte como puede denominarse hoy en día ha evolucionado a 
gran escala, logrando ser una de las áreas que ha podido sostenerse en el mundo a pesar de  
infinidad de cambios que trae consigo la globalización. Adicional como consecuencia a los 
cambios de una sociedad que cada día es más vanidosa el área hoy en día está muy posicionada. 
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El estudio de mercados permitirá identificar con ejemplos reales la gran cobertura y 
oportunidad de negocio que aún existe en este medio, a pesar de que es un arte de muchos años, 
muy tradicional porque la necesidad de usarlo es diaria no es muy visible el factor innovador a la 
hora de prestar estos servicios en los establecimientos que ya existen.  Es de esta manera que 
mediante diferentes herramientas es posible determinar que requerimientos técnicos y logísticos 
son necesarios para hacer de la prestación de este servicio un negocio más innovador que se 
convierta en una experiencia inolvidable y de buena calidad. 
La mayoría de negocios de belleza que no generan buenos resultados y no perduran en el 
mercado es a raíz del desconocimiento de temas administrativos y financieros que permitan la 
excelente administración de un establecimiento comercial, adicional el gremio de los peluqueros 
es una gremio inestable debido al vacío que existe hoy en día respecto a su contratación, un gran 
porcentaje de ellos tienen su propio negocio pero los demás trabajan en peluquerías obteniendo 
un porcentaje de las ganancias de la prestación de sus servicios es aquí donde radica la gran 
inestabilidad de su contrataciones. 
La gran mayoría de ellos desearían tener su propio negocio al no ser esto posible es donde 
optan por laborar en peluquerías de otras personas y casi nunca están satisfechos por sus 
remuneraciones. El diseño de una estructura administrativa y legal que permita aclarar un poco el 
panorama de la situación actual de estas contrataciones permitirá que el gremio de peluqueros y 
el área en general siga permaneciendo en el tiempo y cada día más estable. 
No es un secreto que la belleza es un lucrativo negocio que mueve millones de pesos al año; 
que, a diferencia de otros negocios, ha sobrevivido a las crisis económicas, y como no habría de 
serlo si todo el mundo quiere lucir mejor y verse más joven, casi sin escatimar el precio, la idea 
de innovar en la prestación del servicio respecto a optimizar el tiempo de las personas que 
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acudan a ellos es una gran oportunidad para permitir su crecimiento en el tiempo, adicional la 
generación de bienestar a una sociedad con altos niveles de estrés permitirá disminuir las graves 
consecuencias de esta problemática. 
Por ultimo cabe resaltar el interés de establecer la viabilidad del negocio que debe conllevar a 
tener claridad sobre los costos y presupuestos necesarios para la implementación del centro de 
belleza, así mismo evidenciar la capacidad instalada y el punto de equilibrio al que se debe llegar 
para evitar pérdidas futuras y de esta manera se establecerán los siguientes estados financieros 
para la determinación de la evaluación financiera del proyecto que arroje los indicadores 
necesarios para evidenciar la factibilidad del negocio. 
- Balance general 
- Estado de resultados  
- Estado de Flujo de Caja 
8. Marco Jurídico 
8.1 Resolución 002827 de agosto de 2006 
Por la cual se adopta el Manual de bioseguridad para establecimientos que desarrollen 
actividades cosméticas o con fines de embellecimiento facial, capilar, corporal y ornamental, 
emitida por el Ministerio de la Protección Social. 
8.2 Resolución Número 2117 de junio de 2010  
Por la cual se establecen los requisitos para la apertura y funcionamiento de los 
establecimientos que ofrecen servicio de estética ornamental tales como, barberías, peluquerías, 




9. Estudio de mercado 
9.1 Demanda 
Para el análisis de la demanda se llevó a cabo una  encuesta a 140 personas. 
9.1.1 Género  
De las cuales 87 fueron mujeres para un 62% y 53 Hombres que equivalen al 38%, como se 
muestra en la gráfica y tabla a continuación. 
Tabla 3 Distribución de género análisis de demanda 
Distribución de género análisis de demanda 
GÉNERO  
   MASCULINO FEMENINO 
TOTAL  53 87 
% 38% 62% 
 
 
Gráfica  1 Distribución de género para  análisis de demanda  
Se pudo evidenciar que las mujeres son quienes más utilizan servicios de belleza, por ende, el 
portafolio de Servicios de Palacio Rosa estará dirigido en su mayor proporción a servicios de 







9.1.2 Rango de Edad  
De las 140 personas encuestadas el 16% están entre los 18 y 23 años, 34% entre los 24 y 29 
años, 49% entre los 30 y 35 años como se observa en la siguiente  tabla y gráfica. 
Tabla 4 Rango de Edades 
Rango de Edades 
RANGO EDAD  18-23 24-29 30-35 Más de 36 
TOTAL  23 48 69 0 
% 16% 34% 49% 0% 
 
 
 Gráfica  2 Rangos por edades 
Se pudo deducir que, según la muestra las personas entre los 24 y 35 años son las que más 
utilizan servicios de belleza, de esta manera el portafolio de servicios de PALACIO ROSA 
incluirá en su mayoría servicios para mujeres entre 24 y 35 años ya que son el rango de edad que 
más acude a este tipo de Establecimientos. 
9.1.3 Ocupación  
Según el resultado un 9% de las personas encuestadas desempeñan su ocupación en el 
HOGAR, un 54% son Empleados dependientes, un 24% trabajadores independientes y un 14% 









Tabla5 Ocupación de los encuestados 
Ocupación de los encuestados 
 
OCUPACIÓN  HOGAR EMPLEADO INDEPENDIENTE ESTUDIANTE OTRO 
TOTAL  12 76 34 20 0 
% 9% 54% 24% 14% 0% 
 
 
  Gráfica  3 Ocupación de los encuestados 
Dado que en su mayoría son trabajadores dependientes e independientes que obtienen 
ingresos por sus labores, se pudo deducir que estas personas pueden destinar fácilmente un 
porcentaje de ellos para adquirir servicios de belleza, en el portafolio y publicidad se tendrá 
preferencia a empleados, adicional realizar convenios con las empresas del Departamento para 
que de esta manera posicionar el Centro de Servicios de Belleza en la Región. 
9.1.4 Estrato Socio económico  
Las personas encuestadas estaban entre los estratos 2 y 6, donde el estrato 2 participo con un 
13%, estrato 3 con un 48%, estrato 4 con un 26%, estrato 5 con un 9% y el estrato 6 con un 4%, 












Tabla 6 Estrato Socio Económico 
Estrato Socio Económico 
 
ESTRATO 1 2 3 4 5 6 
TOTAL  0 18 67 37 12 6 
% 0% 13% 48% 26% 9% 4% 
 
 
   Gráfica  4 Distribución estrato socio económico 
El mayor porcentaje de las personas encuestadas estaban entre los estratos 3 y 4, indicando así 
que son los estratos con mayor participación a la hora de tomar un servicio de belleza y a quienes 
estará dirigido el portafolio de servicios en gran media. 
9.1.5 Utilización del servicio de belleza 
De las 140 personas encuestadas todas manifestaron que utilizaban algún tipo de servicio de 
belleza, las cifras arrojaron que 127 personas utilizan servicios de corte, así mismo 55 de ellas 
cepillado, 30 maquillaje, 19 peinados, 103 manicure y pedicure, 28 pestañas y cejas, 17 masajes 















Tabla 7 Utilización del servicio de belleza 
Utilización del servicio de belleza 
 









TOTAL  127 55 30 19 103 28 17 45 16 
% 91% 39% 21% 14% 74% 20% 12% 32% 11% 
    
 Se logró evidenciar que de las 140 personas en su mayoría utilizan corte, cepillado, manicure 
y pedicure, como también se identificó que 1 persona puede llegar a utilizar más de 1 servicio de 
belleza como se ejemplifica en la siguiente gráfica.  
 
Gráfica  5 Servicios más utilizados 
Es por esto que el portafolio de servicios del centro de belleza ofrecerá los siguientes servicios 
clasificados en diferentes categorías según las preferencias identificadas por los encuestados: 
- Uñas - Básicas, Nail Art, Permanentes, Gel y Acrílicas, Pedicure.  
























- Pestañas - Extensiones convencionales y semi permanentes.  
- Facial – Limpieza, exfoliaciones y Maquillaje  
- Depilación – Hilo y cera. 
9.1.6 Frecuencia de utilización de servicios de belleza  
Según las cifras el 7% utiliza servicios de belleza semanal, 55% quincenal y un 38% mensual. 
Tabla 8 Frecuencia Utilización de servicios de Belleza 
Frecuencia Utilización de servicios de Belleza 
 
FRECUENCIA DIARIO SEMANAL QUINCENAL MENSUAL 
TOTAL  0 10 77 53 
% 0% 7% 55% 38% 
 
 
    Gráfica  6 Frecuencia de utilización de servicios de belleza 
 
Se evidencia que la mayoría de las personas toman servicios de belleza de manera quincenal y 
mensual, afirmando así que este tipo de servicios cuentan con un gran flujo de usuarios como 
mínimo 1 vez cada 15 días, teniendo en cuenta esto el Centro de Servicios de Belleza con el fin 
de fidelizar a los clientes implementará tarifas especiales para aquellos clientes que visitan el 









9.1.7 Canales de Servicio  
Los servicios de belleza son adquiridos en un 11% a Domicilio, un 87% en peluquería y un 
4% por otro medio,  como se observa en la siguiente tabla y gráfica.  
Tabla 9 Canal de servicio utilizado 
Canal de servicio utilizado 
CANAL SERVICIO  DOMICILIO PELUQUERIA  OTRO 
TOTAL  15 122 5 
% 11% 87% 4% 
 
 
Gráfica  7 Canal de servicio Utilizado 
Se identificó que la gran mayoría de personas acuden a peluquerías para adquirir servicios de 
belleza, un porcentaje muy pequeño lo hace a través de domicilio cuando se trata de adquirir 
varios servicios, con este resultado se evidencia que la creación de un Centro de Servicios de 
Belleza integral tendría gran acogida teniendo en cuenta que las personas prefieren acudir a estos 
establecimientos para tomar servicios de belleza, adicional implementar variedad de servicios de 
calidad y a precios asequibles logrará mayor satisfacción en los clientes. Se pudo concluir que 
PALACIO ROSA sería un lugar exitoso, ya que las personas prefieren asistir a un 









9.1.8 Ubicación de los centros de estética más utilizados  
Para adquirir servicios de belleza las personas encuestadas prefieren en un 58% el Centro de 
Pereira, 18% en la circunvalar, 18% en Dosquebradas y un 6% en otros lugares, entre ellos Cuba 
y Corales, como se observa en la información condensada en la tabla y gráfica siguientes. 
 Tabla 10 Ubicación de centros de estética más utilizados 
 Ubicación de centros de estética más utilizados 
UBICACIÓN  CENTRO CIRCUNVALAR DOSQUEBRADAS OTRO 
TOTAL  81 25 25 9 
% 58% 18% 18% 6% 
 
 
Gráfica  8 Ubicación de centro de estética más utilizados 
Se evidenció que la gran mayoría de personas prefieren acudir a servicios de belleza en el 
centro de Pereira dado que es la ubicación más cercana a los lugares de mayor frecuencia de las 
personas encuestadas, esto permite confirmar que el mejor lugar para la ubicación de Palacio 
Rosa sería el Centro de Pereira adicionalmente, es el sector que cuenta con mayor flujo de 











9.1.9 Tiempo de ejecución del servicio  
Según las cifras un 11% tarda de 15 a 30 Minutos utilizando servicios de belleza, 35% de 30 
Minutos a 1 hora, 41% de 1 hora a 2 Horas y un 13% más de 2 horas, como se relaciona a 
continuación en la tabla gráfica siguientes. 
Tabla 11 Tiempos de prestación del servicio 
Tiempos de prestación del servicio 
RANGO DE TIEMPO 
DEL SERVICIO  15 Min - 30Min 30 Min - 1 Hora 1 Hora - 2 Horas 
Más de 2 
Horas 
TOTAL  16 49 57 18 










Gráfica  9 Tiempo que requiere el servicio 
Se identificó que un gran porcentaje de las personas encuestadas tarda entre 30 Min a 2 horas 
utilizando estos servicios, teniendo en cuenta estas cifras se confirma que realmente las personas 
tardan bastante tiempo en un servicio de belleza una razón más que confirma que el tiempo 
invertido por las personas puede ser aprovechado y optimizado con la oferta de otros servicios 
mientras se espera, propuesta de valor que pretende ofrecer el Centro de Servicios de Belleza 
Palacio Rosa. 
15 Min - 30Min
11%
30 Min - 1 Hora
35%1 Hora - 2 Horas
41%




Resumiendo, así, que la idea que se tiene en PALACIO ROSA de optimizar el tiempo de las 
personas sería un punto a favor. Así mientras las personas esperan, van a poder disfrutar de otros 
servicios y van a sentir que el tiempo pasa más rápido. 
9.1.10 Valor de inversión  
Las cifras indican que un 8% invierte entre $5.000 y $10.000, un 6% entre $10.000 y $15.000, 
un 15% entre $15.000 y $20.000, un 17% entre $20.000 y $25.000, un 17% entre $25.000 y 
$30.000 y un 39% más de $30.000, como se refleja a continuación. 
    Tabla 12 Presupuesto destinado al servicio de belleza  















TOTAL  12 10 23 26 27 60 
% 8% 6% 15% 17% 17% 39% 
 
 
Gráfica  10 Presupuesto destinado al servicio de belleza 
Se obtuvo que las personas en el momento de adquirir un servicio de belleza invierten entre 














los clientes así que se ajustarían al presupuesto asignado de la gran mayoría de las personas 
encuestadas. 
9.1.11 Servicios complementarios de preferencia  
Las cifras indican que a un 64% de las personas les gustaría que les ofrezcan bebidas mientras 
esperan ser atendidas, un 42% prefieren comida, 26% venta de accesorios, 23% video juegos, 
16% venta de ropa, 15% otros, como se observa a continuación 
Tabla 13 Servicios complementarios que le gustaría que ofrecieran 











hombres y mujeres 
Venta de ropa 
para Hombres 
mujeres Otro 
TOTAL  33 100 69 41 26 21 
% 21% 65% 45% 26% 17% 14% 
 
 
Gráfica  11 Servicios complementarios que le gustaría que ofrecieran 
El resultado nos permitió observar que a la mayoría de las personas les gusta que les ofrezcan 
algo de beber mientras esperan. De esta manera nuevamente se confirma que una de las ideas de 







Venta de Accesorios 
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clientes, será un punto a favor ya que se evidenció con las encuestas que sería agradable que se 
les ofrezca otro servicio al momento de la espera. 
9.1.12 Servicios complementarios reales  
Las personas informaron que mientras esperan en un centro de belleza la gran mayoría les 
ofrecen leer una revista con 47%, ver televisión 45%, tomar café 39%, escuchar música 36% y 
otros servicios con un 15% de participación. Se logra establecer con el porcentaje obtenido que a 
las personas les ofrecen, en su mayoría de veces, ver o leer una revista mientras esperan que los 
atiendan. 
Tabla 14 Servicios complementarios más ofrecidos 













TOTAL  67 58 73 63 22 
% 43% 37% 47% 41% 14% 
 
 
Gráfica  12 Servicios complementarios más ofrecidos 
En el portafolio de servicios de Palacio Rosa se tendrá gran variedad para lograr así, llegar a 















diferente a lo tradicional. Además, se implementará el uso de televisor en la sala de espera y se 
contará con sillas cómodas para la espera. 
9.1.13 Tipo de transporte de desplazamiento para la utilización del servicio  
Se logró identificar que un 44% de las personas encuestadas tienen vehículo y lo utilizan para 
adquirir los servicios de belleza, 36% utilizan moto, un 21% utilizan servicio público y un 3% 
utiliza otro medio. 
Tabla 15 Transporte utilizado para el desplazamiento 
Transporte utilizado para el desplazamiento 
 
Transporte de 
desplazamiento CARRO MOTO 
SERVICIO 
PUBLICO OTRO 
TOTAL  70 53 32 4 
% 45% 34% 21% 3% 
 
 
Gráfica  13 Transporte que utiliza para desplazamiento 
Se concluye así que PALACIO ROSA debería contar con un parqueadero propio o establecer 
convenios con algunos que se encuentre ubicados en la zona, de forma tal que les ofrezca a los 













9.1.14 Tipo de acompañante del cliente  
Con esta información deducimos que un 59% de las personas van solas al centro de belleza, 
21% con un amigo, y dos indicadores obtuvieron el mismo porcentaje del 9% manifestando que 
lo hacen con un familiar o con su pareja, adicionalmente un 5% de las personas encuestadas 
manifestaron que van con sus hijos. 
      Tabla 16 Tipos de acompañantes para el desarrollo del servicio 










Hijos Con su Pareja OTRO 
TOTAL  93 14 32 7 13 0 
% 60% 9% 21% 5% 8% 0% 
 
 
Gráfica  14 Tipos de acompañante para el desarrollo del servicio 
Se concluyó así que las personas prefieren ir solas a adquirir este tipo de servicios, tal vez 
para evitar que otra persona (que no tomará ningún servicio) espere tanto tiempo mientras los 
atienden, es aquí donde PALACIO ROSA desea ofrecer más tipos de entretenimiento para que 
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9.1.15 Preferencia en la atención  
Según la encuesta, en este punto podemos deducir que las personas prefieren ser atendidas por 
mujeres en un 56%, por hombres en un 23%, a un 17% le es indiferente, y un 7% preferiría ser 
atendido por transgéneros. 
Tabla 17 Preferencia de género en la atención 
Preferencia de género en la atención 
 
Género por el que 
prefiere ser atendido @ HOMBRES MUJERES TRANSGENERO 
LE ES 
INDIFERENTE 
TOTAL  36 87 12 25 
% 23% 56% 8% 16% 
 
 
Gráfica  15 Preferencia de género en la atención 
El resultado permitió observar que en su gran mayoría las personas que asisten a un centro de 
belleza prefieren ser atendidos por mujeres. En PALACIO ROSA se contará con un personal 
altamente calificado, lo ideal es que no haya preferencias, y se propicie la misma calidad de 











9.1.16 Criterios de calidad identificados por el cliente potencial   
Según los porcentajes arrojados, que las personas encuestadas le dan una mayor importancia a 
la Calidez de la persona que lo atiende, seguido por la Calidad del servicio ofrecido y la 
ambientación del lugar donde es atendido, dejando cómo menos importante pero aun así 
valorados, la Ubicación del lugar y los Servicios adicionales que presta el establecimiento. 
Tabla 18 Criterios de calidad 
Criterios de calidad 
Criterio 
Calidez de la 
persona por la 





del lugar donde 
es atendido 
Servicios adicionales 




TOTAL  588 553 390 282 291 
% 84,00 79,00 55,71 40,29 41,57 
 
 
Gráfica  16 Criterios de calidad 
Esto  permitió identificar que PALACIO ROSA a la hora de reclutar el personal requerido 
debe asegurar que sea idóneo para la prestación de los servicios, siendo así un punto fundamental 
en nuestra estructura. 
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9.1.17 Tonalidades que espera encontrar  
El 36 % de las personas encuestadas manifestaron que en su preferencia los colores negro y 
blanco serian agradables para el establecimiento, un 28% prefieren colores tierra, un 26% rosa y 
blanco, un 8% rojo y beige y un 3% prefieren otros colores, como se muestra a continuación.  















TOTAL  12 44 53 42 4 
% 8% 28% 34% 27% 3% 
 
El resultado permite identificar que en su mayoría las personas prefieren colores neutros, 
como los son el blanco, el negro y los colores tierra o rústicos, como se observa en la siguiente 
gráfica. Teniendo en cuenta los resultados obtenidos PALACIO ROSA se adaptará e 
implementará este tipo de colores en el establecimient
 
Gráfica  17 Tonalidades preferidas 
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9.1.18 Días de servicio sugeridos  
Los valores encontrados muestran resultados muy cercanos lo cual lleva a concluir que las 
personas pueden asistir a tomar este tipo de servicio cualquier día de la semana, teniendo como 
preferente con un 39% los días de lunes a sábado, con un 31% todos los días incluyendo festivos 
y con un porcentaje del 29% de martes a domingo, como se refleja en la siguiente tabla y gráfica.  
Tabla 20 Días de la semana sugeridos para el servicio 
Días de la semana sugeridos para el servicio 
 






Todos los días 
incluyendo festivos 
OTRO 
TOTAL  55 41 44 0 
% 39% 29% 31% 0% 
 
Así, el portafolio está diseñado para laborar de lunes a sábado descansando los días festivos, 
notamos que no sería un problema para nuestros clientes ya que se evidencia que están de 
acuerdo en su mayoría que se labore de lunes a sábado. 
 
Gráfica  18 Días de la semana sugeridos para el servicio 
9.1.19 Horario sugerido 
Las cifras indican que el 36% de la población prefiere ser atendido en un centro de belleza en 











de la tarde y un 16% tiene como preferente utilizar el medio día (12:00 m – 2:00 pm) para este 
tipo de actividades, como se expone a continuación. 
Tabla 21 Horario sugerido por el público potencial 




8:00 am a 
12:00 m 
12:00 m a 
2:00 pm 
2:00 pm a 6:00 
pm 
Antes de las 
8:00 am 
Después de las 
6:00 pm 
TOTAL  21 23 51 17 29 
% 15% 16% 36% 12% 21% 
 
El resultado de la encuesta  permite identificar que la población invierte, en su mayoría, el 
tiempo de la tarde para asistir a centros de belleza. 
El horario establecido para  PALACIO ROSA es laborar desde las 8 am hasta las 7:30 pm y 
así ajustar la oferta a la gran mayoría de las personas encuestadas.  
 
Gráfica  19 Horario sugerido por el público potencial 
9.1.19 Día de la semana de preferencia  
El día preferido de las personas para asistir a un centro de belleza es el sábado con un 42%, 
seguido del día viernes con un 24%. Se logra establecer que los días con mayor demanda para la 
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prestación del servicio son los fines de semana desde el día viernes hasta el domingo, como se 
observa a continuación. En el portafolio de publicidad se espera  diseñar un plan de beneficios o 
descuentos para los días de menos flujo, gracias a la encuesta se observan los días estratégicos 
para ofrecer el servicio. 
Tabla 22 Día de preferencia 
Día de preferencia 
 
DÍA DE 
PREFERENCIA LUNES MARTES MIÉRCOLES JUEVES VIERNES SÁBADO DOMINGO 
TOTAL  10 7 11 10 33 59 15 
% 7% 5% 8% 7% 24% 42% 11% 
 
 
Gráfica  20 Día de preferencia 
9.1.19 Tipo de lugar de preferencia  
Según los resultados podemos observar que el 40% de la población prefiere asistir a un lugar 
en el cuál encuentren una variedad de servicios, mientras que un 29% prefiere que sea un sitio 













Tabla 23 Tipo de lugar de preferencia 
Tipo de lugar de preferencia 
 
Tipo de lugar de 
preferencia 
Un lugar especializado en el 
servicio que necesita 
Un lugar donde encuentre 
variedad de servicios 
Le es 
indiferente 
TOTAL  41 56 41 
% 29% 40% 29% 
 
 
Gráfica  21 Tipo de lugar de preferencia 
9.1.20 Lugares similares en el mercado 
Se logra identificar que el 75% de la población no conoce ningún sitio que cuente con una 
gran variedad de servicios en un mismo lugar, lo cual genera una mayor oportunidad de negocio 
permitiendo generar un impacto en éstas personas al crear un lugar innovador para ellas. Sólo el 
25% de las personas encuestadas conocen un sitio similar a lo que será PALACIO ROSA. 
Tabla 24 Identificación de competencia en el mercado 
Identificación de competencia en el mercado 
 
LUGAR SILIMAR NO SI ¿Cuál? 
TOTAL  105 35 
% 75% 25% 
Un lugar especializado 
en el servicio que 
necesita 29%
Un lugar donde 
encuentre variedad de 
servicios 40%






Gráfica  22 Conocimiento de competencia 
9.1.21 Preferencia de obsequios por fidelización  
Cómo se observa a continuación, el 58% de la población preferiría recibir descuentos en los 
servicios que se prestan internamente dentro del centro de belleza, esto generaría mayor 
fidelización de los clientes con el uso de bonos preferenciales; mientras que el 34% de las 
personas prefieren descuentos en establecimientos de comida, esto a su vez nos permitiría crear 
aliados estratégicos para la prestación de los diferentes servicios en PALACIO ROSA. 
Tabla 25 Obsequios de fidelización 




Bonos de descuento en servicios de belleza 
ofrecidos por el establecimiento 
Bonos de descuento en 
establecimientos de comida 
TOTAL 81 47 
% 58% 34% 
 
 
















9.1.22 Pertenencia del  nombre comercial  del establecimiento 
Con esta pregunta se puede deducir que el 24% de las personas encuestadas consideran que el 
nombre PALACIO ROSA hace alusión a juegos de niños, un 20% indica elegancia, un 19% cree 
que es un lugar acogedor y un 17% considera que se encuentra relacionado con un motel, sex 
shop, tienda de ropa o algún lugar para adultos. 
Tabla 26 Pertinencia del nombre comercial del establecimiento 












TOTAL 23 27 28 12 34 24 
% 16% 19% 20% 9% 24% 17% 
 
Los resultados obtenidos que se observan en la siguiente tabla y gráfica,  indican que se debe 
cambiar el nombre del establecimiento, escogiendo uno que permita identificar fácilmente la 
razón de ser de la empresa y que se enfoque en la población a la cual se desea llegar. 
 
Gráfica  24 Pertinencia del nombre comercial del establecimiento 
La encuesta cuenta con una casilla de observaciones y/o comentarios, dentro de la cual los 

















se atienda de forma puntual a los clientes con un excelente servicio tanto en calidad como en 
atención. Adicionalmente proponen contar con guardería y que a la vez se presten servicios de 
belleza a los niños y niñas. Esta fue una de las preguntas más importantes de la encuesta y con 
los resultados obtenidos, llegamos a la conclusión que debemos buscar un nombre más acorde 
para el centro de belleza propuesto. 
9.2 Oferta  
En la tabla que se muestra a continuación se ejecuta el Benchmarking  o análisis de la  
competencia presente en el mercado, con el objetivo de mejorar la estrategia de marketing de 
PALACIO ROSA y así generar una mayor diferenciación. 
Tabla 27 Benchmarking análisis de competencia  
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9.3 Servicios a ofrecer  
Palacio Rosa Nace bajo el emblema "verte bien sentirte bien", basado en la prestación de 
servicios de belleza donde nuestros clientes hagan de esta visita una experiencia única e 
inolvidable, gracias al servicio, profesionalismo y ambiente innovador del establecimiento donde 
se prestarán los siguientes servicios: 
- Uñas - Básicas, Nail Art, Permanentes, Gel y Acrílicas, Pedicure.  
- Cabello - Peinados para adultos y niñas, Cortes, Tratamientos, Tintes y Keratinas.  
- Pestañas - Extensiones convencionales y semi permanentes.  
- Facial – Limpieza, exfoliaciones y Maquillaje  
- Depilación – Hilo y cera. 
- Boutique – Accesorios, ropa y Marroquinería. 
- Zona de entretenimiento – Wifi, Venta de snack 
El centro de Servicios de Belleza será un espacio diseñado para todas las personas 
involucradas en el proceso de adquirir un servicio, lo común es llegar a la peluquería que se 
preste un servicio, el cliente cancela y se va, posiblemente vuelva nuevamente para hacer un 
retoque o adquirir otro servicio, el Centro de Servicios pretende ofrecer innovación donde el 
tiempo de los clientes sea optimizado con actividades de entretenimiento, servicios de bar, 
bebidas, comidas, cocteles, boutique con diferentes artículos de moda, de calidad y a precios 
asequibles, es aquí donde radica el secreto crear un espacio para todos. 
9.4 Estrategias de comercialización  
- Creación de plataforma para la prestación de nuestros servicios. 
- Innovación en la prestación del servicio con la implementación de actividades que 
optimicen la espera de los clientes y acompañantes. 
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- Excelente servicio al cliente con énfasis en identificación de necesidades. 
- Comercializar productos de belleza que complementan los servicios ofrecidos por el 
establecimiento. 
- Ofrecer capacitación de aplicación de los productos comercializados. 
9.5 Estrategias de mercadeo 
- Fidelización de clientes con creación de Tarjeta de descuentos  
- Implementación de planes de pagos con periodicidades mayores a 1 mes (mensualidades) 
- Brindar descuentos en fechas especiales 
- Creación de planes de Bienestar para las empresas de la Región 
9.6 Estrategias de Promoción y Publicidad 
- Publicidad por redes sociales 
- Participación en ferias y exposiciones 
- Campañas publicitarias en entidades educativas y empresas de la región 
- Participar en promoción de eventos de la región 
10. Estudio técnico y logístico 
10.1 Macro localización 
El centro de servicios de belleza Palacio Rosa estará localizado en el municipio de Pereira, 
departamento Risaralda. Se elige este sitio debido a que pertenece al área metropolitana de 
Centro Occidente y cuenta con gran flujo de personas debido a que es la ciudad más poblada del 
eje cafetero. 
10.1.1 Localización 
El Municipio de Pereira está localizado a 4 grados 49 minutos de latitud norte, 75 grados 42 
minutos de longitud y 1.411 metros sobre el nivel del mar; en el centro de la región occidental 
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del territorio colombiano, en un pequeño valle formado por la terminación de un contra fuerte 
que se desprende de la cordillera central (Alcaldía de Pereira, 2017). Su estratégica localización 
central dentro de la región cafetera, lo ubica en el panorama económico nacional e internacional, 
estando unido vialmente con los tres centros urbanos más importantes del territorio nacional y 
con los medios tanto marítimos como aéreos de comunicación internacionales. 
10.1.2 Limites 
Al Sur, con los municipios de Ulloa (Departamento del Valle), Filandia y Salento 
(Departamento del Quindío). 
Al Oriente, con el Departamento del Tolima, con Anzoategui, Santa Isabel, Ibagué y zona de 
los nevados. 
 Al Occidente, con los municipios de Cartago, Anserma Nuevo (Departamento del Valle), 
Balboa, La Virginia (Departamento de Risaralda). 
10.1.3 Población 
Consta de 488.839 personas de las cuales 410.535 se encuentran en el área urbana localizadas 
en 19 comunas y 78.304 en el área rural en 12 corregimientos. 
10.1.4 Geografía 
El Municipio de Pereira cuenta con pisos térmicos que van desde las nieves perpetuas 
(Nevado de Santa Isabel a 5.200 mts / snm) en límites con el Departamento del Tolima, hasta 
pisos cálidos a 900 mts / snm y a orillas del rio Cauca. Por lo tanto, presenta distintas alternativas 
de uso agrícola. 
De hecho, existen áreas de bosques para protección de cuencas, zonas de diversificación y 
medias conocidas como la zona cafetera y zonas cálidas con actividad ganadera y agrícola (piña, 
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caña de azúcar, caña panelera y pasto). La extensión geográfica municipal de Pereira es de 702 
km2 y se encuentra a una altura promedio de 1.411 mts /snm y cuenta con una temperatura 
promedio de 21ºC. 
10.1.5 Clima  
El suelo de Pereira se distribuye según sus climas así: 
Clima cálido el 9.9 %, clima medio el 60.7 %, clima frio el 11.5%, páramo 17.7%, su 
precipitación media anual es de 2.750 mm. 
Esta característica climática y la conformación de los suelos, brinda también una variedad en 
la cobertura vegetal y paisajística, potencializando el municipio de Pereira con una de las 
biodiversidades más ricas de la nación. No obstante, la ciudad se presenta como zona de alta 
vulnerabilidad sísmica por el tipo de suelos que la conforman y por las fallas geológicas que la 
atraviesan. 
10.2 Micro localización  
El centro de servicios de belleza Palacio Rosa estará ubicado en el centro de Pereira sobre la 
calle 18 No. 6 – 63 entre carreras 6 y 7, primer piso. 
10.2.1 Infraestructura  
El sitio cuenta con 50 mts², paredes en color blanco, piso en porcelanato, un baño, 
parqueadero asignado en sótano y una pequeña bodega.  Es un espacio suficiente para ubicar los 
puestos de trabajo, la recepción y la sala de espera. Se genera un simulador de la ubicación de 
cada uno de los diferentes elementos para confirmar la distribución óptima, como se muestra en 




Fotografía  1 Espacio real para ubicación del establecimiento 
 
Fotografía  2 Espacio para establecimiento de belleza 
10.2.2 Plano.  
En la siguiente ilustración se observa la distribución interna del establecimiento de belleza 
Palacio Rosa, según el plano de distribución de la planta se puede observar que el local además 
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de cumplir con los requisitos de áreas de trabajo, también brinda un espacio adicional para la 
zona de entretenimiento, zona de espera y además ofrece amplios pasillos de circulación.
 
Ilustración 1 Plano de distribución del centro de servicios de belleza Palacio Rosa  
10.3 Maquinaria, Equipo y Tecnología 
Para la apertura del lugar se requieren ciertas cantidades de insumos y equipos para una 
correcta prestación del servicio que se describen en las tablas a continuación: 
     Tabla 28 Necesidad de insumos y equipos para peluquería y uñas  
      Necesidad de insumos y equipos para peluquería y uñas  
 
Peluquería y Uñas 
Insumos Valor Cantidad Requerido Valor total 
Guantes de vinilo y nitrilo   $          11.900  100 und 1  $           11.900  
Tapabocas  $            7.500  50 und 1  $             7.500  
Tijera de corte dentada  $       120.000  und 1  $        120.000  
Tijera de corte deslizante  $          40.000  und 1  $           40.000  
Tijera de corte 
entresacadora 
 $          40.000  und 1  $           40.000  
Capa de corte de seda  $          18.000  und 2  $           36.000  
Cuellos protectores  $          16.200  5 rollos 1  $           16.200  
Cuchillas en hoja  $          10.000  60 und 1  $           10.000  
Caimanes profesionales  $          16.000  10 und 1  $           16.000  
Shampoo neutro  $          47.000  1 litro 1  $           47.000  
Shampoo sin sal  $          36.000  1 litro 1  $           36.000  
Tratamiento de keratina  $       380.000  kit 1  $        380.000  
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Insumos Valor Cantidad Requerido Valor total 
Tratamiento gusano de 
seda 
 $          30.000  kit 1  $           30.000  
Tratamiento repolarizador  $          46.000  kit 1  $           46.000  
Tintes  $          16.000  und 5  $           80.000  
Matizantes  $          15.000  und 2  $           30.000  
Polvo decolorante  $          33.000  250 gramos 1  $           33.000  
Papel aluminio  $          10.500  50 metros 2  $           21.000  
Gorros protectores 
(térmicos) 
 $            5.000  und 4  $           20.000  
Gorro para rayitos  $            7.900  und 4  $           31.600  
Agujas para rayitos  $            5.000  und 4  $           20.000  
Uniforme antifluido  $          53.000  und 4  $        212.000  
Esmaltes  $            5.100  und 30  $        153.000  
Limas de cartón  $                500  und 10  $             5.000  
Bloque pulidor  $            2.000  und 10  $           20.000  
Removeedor  $          10.000  500 ml 2  $           20.000  
Corta cutícula  $            9.000  und 3  $           27.000  
Corta uñas  $            3.900  und 2  $             7.800  
Palo de naranja   $            5.500  100 und 1  $             5.500  
Aceite de cutícula  $            4.500  200 ml 2  $             9.000  
Removedor de callos y de 
cutícula 
 $          11.900  500 ml 1  $           11.900  
Toallas desechables  $          21.900  88 und 3  $           65.700  
Exfoliante de piel  $            7.000  1 litro 2  $           14.000  
Desinfectante  $          35.000  und 2  $           70.000  
Pinceles  $          22.000  26 und 1  $           22.000  
Kit de gel y acrílico  $       250.000  kit 1  $        250.000  
Uñas postizas  $          10.000  100 und 1  $           10.000  
Cepillos  $          88.000  
kit 4 
cepillos 
1  $           88.000  
    Total  $   2.063.100  
     
 
     Tabla 29 Necesidad de equipos generales  
     Necesidad de equipos generales 
Equipos 
Insumos Valor Cantidad Requerido Valor total 
Mostrador de recepción   $       800.000  und 1  $        800.000  
Sala de espera  $       320.000  3 x und 1  $        320.000  
Sillas de peluquería   $       340.000  und 2  $        680.000  
Espejos con estación   $       450.000  und 3  $     1.350.000  
Lava cabezas  $    1.500.000  und 1  $     1.500.000  
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Insumos Valor Cantidad Requerido Valor total 
Pedestal de manicure   $       400.000  und 2  $        800.000  
Kit canecas para la basura 
verde y roja 
 $          80.000  kit 1  $           80.000  
Vitrina  $       130.000  und 1  $        130.000  
Secador  $       130.000  und 2  $        260.000  
Plancha  $       195.000  und 2  $        390.000  
Tubos para ondular  $          15.000  15 und 3  $           45.000  
Pinza para ondular  $       120.000  und 2  $        240.000  
Máquina esterilizante  $       185.000  und 1  $        185.000  
Barbera  $          17.000  und 1  $           17.000  
Patillero  $          67.000  und 1  $           67.000  
Maquinilla de corte  $          90.000  und 1  $           90.000  
         Total  $   6.954.000  
     
 
     Tabla 30 Necesidad de insumos para servicio facial 
     Necesidad de insumos para servicio facial 
 
Facial 
Insumos Valor Cantidad Requerido Valor total 
Exfoliante facial  $              35.000  300 gramos 1  $              35.000  
Tónico equilibrante  $              48.000  200 ml 1  $              48.000  
Mascarillas (según tipo 
de piel) 
 $                 3.000  und 12  $              36.000  
Crema limpiadora  $              30.000  180 gramos 1  $              30.000  
Desmaquilladora  $              26.000  200 ml 1  $              26.000  
Bloqueador  $              53.000  und 1  $              53.000  
   Total  $        228.000  
 
     Tabla 31 Necesidad de insumos para depilación con hilo y cera 
     Necesidad de insumos para depilación con hilo y cera 
 
Depilación hilo y cera 
Insumos Valor Cantidad Requerido Valor total 
Hilo apta 40  $              25.000  und 1  $              25.000  
Gel de aloe  $              48.000  und 1  $              48.000  
Cera  $              22.000  300 gramos 1  $              22.000  
Cera miel  $              30.000  und 1  $              30.000  
Liencillos  $              28.000  100 und 1  $              28.000  
   Total  $        153.000  
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    Tabla 32 Necesidad de equipos de belleza 
    Necesidad de equipos de belleza 
 
Equipos 
Insumos Valor Cantidad Requerido Valor total 
Vaporozono  $            195.000  und 1  $            195.000  
Alta Frecuencia  $              80.000  und 1  $              80.000  
Corriente Galvani  $            180.000  und 1  $            180.000  
Microdermoabrasión  $            160.000  und 1  $            160.000  
Radio Frecuencia  $              50.000  und 1  $              50.000  
Ultra Sonido Facial  $            115.000  und 1  $            115.000  
Calentador de Cera  $              46.000  und 1  $              46.000  
   Total  $        826.000  
 
10.4 Logística  
10.4.1 Capacidad instalada  
Se establece la jornada laboral de lunes a sábado en un horario comprendido entre las 9 am y 
las 7 pm, no se trabajarán los días domingos ni festivos. Dentro de la jornada se contará con una 
hora libre al medio día para almuerzo y el tiempo se distribuirá como se describe en la siguiente  
tabla. 
    Tabla 33 Horario de trabajo 
    Horario de trabajo 
 
ITEM HORAS 
Jornada de trabajo 9 horas 
Número de días laborales por semana 6 días 
Horas laboradas semanales 54 horas 
Turno laboral 1 turno diario 
Horas comprendidas por turno laboral 9 horas 
 
Tiempo Normal de Operación (TNO): 
- 16 días festivos 
- 52 domingos 
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T.N.O = (365-16-52) días/año * 9 horas/día 
T.N.O = 297 días/año * 9 horas/día 
T.N.O = 2.673 horas/año 
Determinando el tiempo real de operación se estiman los tiempos improductivos del operario, 
que se detallan a continuación en la tabla 34: 




                                                     
Se calcula el tiempo improductivo por cada colaborador: 
 T.N.O por turno = (60 minutos/hora) * 9 horas/día = 540 minutos/día 
      = 540 minutos/día – 50 minutos/día 
Total tiempo productivo = 490 minutos/día 
Por lo tanto: 
 T.N.O = días laborales por año * tiempo productivo del operario 
 T.N.O = 297 días/año * 490 minutos/día 
 T.N.O = 145.530 minutos/año 
 
10.4.2 Tiempos y rendimientos  
En la siguiente tabla se consolida la demora en tiempo de cada uno de los servicios ofrecidos 
por el centro de servicios de belleza. 
ITEM DURACIÓN 
Tiempo de receso 30 minutos 
Tiempo por necesidades fisiológicas 
e imprevistos 
20 minutos 
Total tiempo improductivo 50 minutos 
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Tabla 35 Tiempos y rendimientos 
Tiempos y rendimientos 
 
SERVICIO MINUTOS HORAS 
Uñas 
Limpieza  20 Minutos  
Maquillaje Básico 20 Minutos  
Decorado Básico 5 Minutos  
Decorado Avanzado 15 Minutos  
Semipermanentes 60 Minutos 1 Hora 
Gel y Acrilicas 90 Minutos Hora y Media 
Cabello 
Cepillado Con Lavado 60 Minutos 1 Hora 
Cortes 20 Minutos  
Tintes con cepillado  120 Minutos 2 Horas 
Aplicación de Tinte 60 Minutos 1 Hora 
Keratinas 300 Minutos 5 Horas 
Peinados 30 Minutos  
Maquillaje 30 Minutos  
Pestañas 
Convencionales 15 Minutos  
Semi Permanentes 90 Minutos Hora y Media 
 
Según la información recopilada en este estudio, se puede concluir que Palacio Rosa estaría 
ubicado en una región y sector con gran flujo de personas, lo cual generaría alto consumo para el 
portafolio de servicios.  
Adicionalmente con el local elegido para la prestación de servicios se contaría con el espacio 
necesario y suficiente para desarrollar las actividades sin ningún inconveniente. Palacio Rosa por 
ubicarse en la Capital del Eje, tiene un fácil acceso a la maquinaria y herramientas necesarias 
para la prestación de servicios del portafolio. Esto permite realizar compras de inventario, 




11. Estudio Administrativo y Legal 
11.1 Horizonte Organizacional 
Razón social. 
Centro de Belleza PALACIO ROSA SAS 
Portafolio de productos y servicios. 
El centro de belleza Palacio Rosa ofrecerá diferentes productos y servicios clasificados en las 
siguientes 2 Líneas de Negocio: 
Belleza. 
- Uñas - Básicas, Nail Art, Permanentes, Gel y Acrílicas, Pedicure.  
- Cabello - Peinados para adultos y niñas, Cortes, Tratamientos, Tintes y Keratinas.  
- Pestañas - Extensiones convencionales y semi permanentes.  
- Facial – Limpieza, exfoliaciones y maquillaje  
- Depilación – Hilo y cera. 
Zona de Bienestar. 
- Boutique – Accesorios, ropa, Marroquinería, artículos de belleza. 
- Entretenimiento – Wifi, video juegos, Libros y revistas, televisión, música. 
- Snacks y Bebidas. 
11.1.1 Misión 
Prestación de servicios de belleza que garantiza una experiencia única e inolvidable a nuestros 





Ser el establecimiento de prestación de servicios de Belleza más grande de la región gracias a 







Política de la empresa 
El centro de servicios de Belleza garantiza una experiencia única e inolvidable con servicios 
de alta calidad. 
11.1.4 Diagnóstico Organizacional 
En la tabla que se muestra a continuación se condensa la descripción de debilidades, 
oportunidades, fortalezas y amenazas en el marco de la prestación de este servicio de belleza.  




D (Debilidades) O (Oportunidades) 
Internas Externas 
Poco conocimiento del medio (Belleza) Posibilidad de Progreso en la región 
Falta de Personal calificado Negocio innovador  
El gremio de belleza es poco estable en 
contratación 
Poca competencia  
  Localización de alta demanda comercial 





F (Fortalezas) A (Amenazas) 
Internas Externas 
Emprendimiento e Innovación Competencia de servicios de Belleza 
Capacidades ADMINISTRATIVAS de 
las integrantes del proyecto 
Marco legal de los servicios de belleza  
Adquisición fácil de bases de datos para 
captación de clientes 
Situación actual económica de la región 




En coherencia, como se observa en la siguiente tabla, los escenarios estratégicos asociados al 
análisis de factibilidad para la Apertura de una Empresa de Servicios de Belleza en el Centro de 
Pereira, se resumen a continuación 
Tabla 37 Escenarios estratégicos para el servicio de belleza  
Escenarios estratégicos para el servicio de belleza 
 
ESTRATEGIA FO ESTRATEGIA FA 
Aprovechamiento de bases de datos para 
captación de clientes potenciales en la 
región 
Implementar precios asequibles como 
resultado de un estudio de costos balanceado 
ESTRATEGIA DO ESTRATEGIA DA 
Aprovechamiento del crecimiento del 
sector para capacitar al personal 
constantemente 
Implementar plan de beneficios para las 
personas que hagan parte del proyecto y así 
generar satisfacción en los empleados para 




11.2 Estructura organizacional  
A continuación se plantea el Organigrama propuesto en el siguiente diagrama.
 
Diagrama  2 Organigrama de la organización 
 
11.3 Diseño de Cargos 
11.3.1 Cargo de Administrador 
Persona que será responsable de la administración del centro de belleza PALACIO ROSA. 
Funciones: 
- Gestionar y manejar los procesos administrativos del salón de belleza Palacio Rosa y 
manejar un plan financiero elemental 
- Supervisar el control de caja del salón. Cerrar los estados de cuenta diariamente. 
- Coordinar y tramitar pagos de nómina, pago a proveedores y entidades financieras 
- Ser responsable en la atención de los clientes: dar información, despejar dudas o 
responder ante una queja y/o inconformidad de los clientes. 
- Manejar los inventarios y verificación del stock de productos del salón 
- Hacer cumplir los horarios de trabajo, delegación y programación de actividades 
Socios
Auxiliar zona de 
entretenimiento




- Manejar documentación para contabilidad como planillas, actas de capacitaciones e 
inducciones, contratos laborales o liquidaciones. 
- Manejar estrategias de ventas como campañas publicitarias, eventos en atracción a 
clientes, promociones, venta de productos propios de la marca Palacio Rosa como 
accesorios y demás. 
- Elaborar informes quincenales sobre la productividad del salón. 
- Liderar el clima organizacional de los empleados evitando conflictos internos. 
Requisitos 
- Profesional universitario o tecnólogo en carreras de Administración, contabilidad o 
carreras afines. 
- Sexo: Indistinto 
- Edad: de 30 a 40 años 
- Conocimientos de Marketing, Contabilidad y Recursos Humanos 
- Conocimientos de Inglés Intermedio 
- Experiencia laboral: mínima de 3 años en puestos administrativos, tendrá una 
valorización adicional si ha laborado en peluquerías, y/o salones de belleza de prestigio. 
- Disponibilidad para trabajar en horario de lunes a sábado. 
Habilidades 
- Dinámico y proactivo 
- Alta Iniciativa 
- Capacidad de gestión y solución de problemas 




- Ordenado y Metodológico 
- Capacidad de trabajo bajo presión     
- Altos valores éticos 
11.3.2 Cargo Asesores de Belleza (peluqueros y/o estilistas) 
Personal profesional encargado de aplicar técnicas adecuadas, para la satisfacción de las 
necesidades de los usuarios. 
Funciones 
- Seleccionar y solicitar al administrador el material necesario para la ejecución de las 
tareas. 
- Lavar, cortar y secar cabellos según las indicaciones de los usuarios. 
- Elaborar peinados y maquillajes según las indicaciones del cliente. 
- Aplicar tintes, realizar mechas, y otros tipos de tratamientos capilares. 
- Manejar técnicas de pegado de pestañas y depilaciones (hilo-cera) 
- Mantener limpio y en orden su lugar de trabajo. 
- Realizar todas las tareas asignadas por el administrador. 
- Cumplir con las normas y procedimientos de seguridad integral establecidos por el centro 
de belleza. 
- Cumplir con los horarios establecidos por el administrador. 
- Promocionar y publicitar artículos del centro de belleza. 
- Sexo: Indistinto. 
- Edad: de 30 a 40 años 
- Conocimientos de Marketing, Contabilidad y Recursos Humanos 




Mínima de 3 años en puestos administrativos, tendrá una valorización adicional si ha laborado 
en peluquerías, y/o salones de belleza.  
Requisitos 
- Disponibilidad para trabajar en horario de lunes a sábado. 
- Bachiller, y/o técnico con cursos de peluquería mayor o igual a 3 meses de duración y 
mínimo 1 año de experiencia a nivel operativo. 
- Sexo: indistinto. 
- Edad: 25-40 años. 
- Tener conocimientos en materiales y equipos indispensables para la ejecución del trabajo, 
mezclas de químicos para la aplicación en el cabello. 
- Tener conocimiento de las normas de higiene y seguridad integral. 
- Tener destreza en la manipulación de tijeras, planchas, secadores y demás equipos. 
Habilidades 
- Dinámico y proactivo. 
- Tener los conocimientos claros y muy profesionales. 
- Capacidad de gestión y solución de problemas. 
- Amabilidad. 
- Conciliador. 
- Ordenado y Metodológico. 
- Capacidad de trabajo bajo presión. 




- Flexible a la hora de aprender. 
11.3.3 Cargo de Auxiliar de Zona de Bienestar 
Encargado de brindar soporte y colaboración a las personas del centro de belleza. 
Funciones 
- Colaborar y facilitar lo que necesiten los asesores de belleza. 
- Servir de soporte a los requerimientos del administrador. 
- Atender los requerimientos de los clientes como bebidas, libros, revistas, accesorios, y 
demás necesidades de los clientes.  
- Mantener aseado y limpios los lugares del centro de belleza tales como: baños, piso, 
paredes, utensilios, lavamanos y demás áreas a fines. 
- Entregar publicidad y promociones. 
- Estar atento a las necesidades adicionales que puedan requerir los clientes. 
Requisitos 
- Bachiller o técnico en servicio al cliente experiencia de 1 año  
- Sexo: Indistinto. 
- Edad: de 26 a 40 años. 
- Conocimientos de servicio y aseo.  
- Persona honesta y dispuesta a servir. 
- Tener ganas de aprender. 
Habilidades 
- Tener ganas de servir. 
- Proactivo y servicial. 
- Tener los conocimientos claros sobre la labor a desempeñar. 
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- Capacidad de gestión y solución de problemas. 
- Amabilidad. 
- Ordenado. 
- Capacidad de trabajo bajo presión.    
- Altos valores éticos. 
- Proactivo. 
11.4 Mapa de procesos  
En el diagrama que se muestra a continuación se describe el diagrama de procesos del centro 
de servicios de belleza Palacio Rosa. 
         
Diagrama  3 Mapa de procesos 























*Atención de clientes en
zona de entretenimiento.
*Brindar diferentes
bebidas y snack durante
la estadía.




Satisfacción del cliente 
 60 
  
11.5 Cadena de valor  
- Los procesos de apoyo de Palacio Rosa permiten realizar la prestación del servicio con 
las mejores condiciones posibles. 
- Los procesos estratégicos permiten la planeación ideal en la cual deben funcionar los 
equipos de trabajo, tanto humanos como tecnológicos y de esta forma brindar mayor 
satisfacción al cliente. 
- Los procesos operativos permiten la interacción directa con los clientes, mediante la 
cual se pueden realizar mediciones reales sobre la prestación del servicio. 
Identificando si nuestro valor agregado es realmente aceptado por los clientes y 
cumple con sus expectativas. 
11.6 Dirección como proceso 
11.6.1 Factores claves de éxito, propuesta de valor 
Dando cumplimiento a la política de la empresa “El centro de servicios de Belleza garantiza 
una experiencia única e inolvidable con servicios de alta calidad”, la propuesta de valor va ligada 
con el cumplimiento de esta, optimizar el tiempo de espera de los usuarios será una de las claves 
de éxito, esto se llevará a cabo ofreciendo gran variedad de servicios que impartan bienestar a 
todas las personas involucradas, adicional el garantizar un espacio físico diferente a lo 
convencional facilitará un mayor confort para los clientes. 
Por otro lado, Palacio Rosa pretende generar una estabilidad laboral a su equipo de trabajo, 
más allá de contar con un trabajo fijo es implementar Retribuciones con beneficios no 





11.6.2 Estrategias de liderazgo 
El centro de belleza Palacio Rosa trabajará constantemente en la aplicación de las siguientes 
estrategias para la generación de Liderazgo entre todos sus empleados:  
- Brindar a todo el personal del Centro de belleza conocimientos de la empresa, situaciones 
presentadas y retos a enfrentar, entendiendo esto como una generación constante de 
retroalimentación de las diferentes situaciones para lograr de esta manera que el equipo 
de trabajo conozca realmente donde está trabajando. 
- Motivar o favorecer un ambiente laboral en el que la gente pueda trabajar en armonía, sin 
interrupciones ni percances que imposibiliten una óptima prestación de sus servicios. 
- Ofrecer capacitación continua a todo el equipo de trabajo en temas relacionados con su 
profesión, herramientas de liderazgo y para la vida. 
- Fomentar diariamente la confianza en cada empleado, su capacidad de toma de 
decisiones, su responsabilidad y el trabajo en equipo. 
- Compartir el esfuerzo con el equipo de trabajo, los logros obtenidos. 
- Generar una conexión con todo el equipo de trabajo, Una característica latente de los 
trabajadores del centro de belleza es ser empático, tanto con el equipo de trabajo como 
con los usuarios. 
- Fomentar la comunicación y el reconocimiento del trabajo del equipo. 
- Fomentar a todo el equipo de trabajo la importancia del cumplimiento de metas laborales 






11.6.3 Estrategias de comunicación 
La comunicación es entendida como una herramienta, cuyo objetivo es agregar valor a los 
negocios, a las empresas, al mundo real. Por este motivo en el Centro de Servicios Palacio Rosa 
se trabajará constantemente en que esta habilidad que nos permite trasmitir información verbal y 
no verbal sea clave de Éxito para el Desarrollo Óptimo de todos los servicios ofrecidos en el 
establecimiento. 
- Cualquier novedad presentada dentro del establecimiento que modifique horarios de 
atención, cambios de directrices entre otros será comunicada solo por parte de la 
Administradora. 
- Las comunicaciones se emitirán siempre por el correo electrónico oficial del 
establecimiento, igualmente las citaciones. 
- Se implementará Buzón de Cliente para permitir a los usuarios la expresión de su 
experiencia en el establecimiento o algún tipo de observación que deseen compartir. 
- Continuamente se retroalimentará a los empleados de las decisiones tomadas o 
situaciones que se presenten en la empresa. 
- En cada proceso de Inducción se dará a conocer claramente todos los protocolos de 
atención, presentación de equipos de trabajo y todo el sistema Administrativo del 
establecimiento para de esta manera contextualizar a los empleados de su rol en la 
empresa. 
11.6.4 Estrategias de trabajo en equipo 
 
El centro de belleza Palacio Rosa trabajará constantemente en la aplicación de las siguientes 
estrategias para la generación de Trabajo en equipo dentro de la empresa: 
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- Realización constante de Actividades que involucren la participación de todos los 
empleados. 
- Todos los empleados deben tener conocimiento de los protocolos de atención de todo el 
personal de la empresa. 
- Realización de Capacitaciones al personal del centro de belleza donde se orienten temas 
de trabajo en equipo. 
- En el momento de realizar actividades laborales por fuera de las instalaciones todo el 
personal debe estar en capacidad de ofrecer información de los servicios ofrecidos por el 
establecimiento. 
11.7 Componente legal  
Los requisitos para la apertura y funcionamiento de cualquier establecimiento de belleza, 
están establecidos en título 8 de la Ley 1801 de 2016, por la cual se expide el código nacional de 
policía y convivencia, así como en el Decreto 1879 de 2008. 
Como parte de los requisitos de operación, el establecimiento deberá cumplir las normas 
sanitarias vigentes, que para este caso están relacionadas con dos tipos de servicios personales en 
belleza (No incluyen servicios de salud): los de peluquería (Estética ornamental) y los de estética 
(Facial y corporal), para los cuales deberá dar cumplimiento a las siguientes normas. 
11.7.1 Para peluquería (estética ornamental) 
- Resolución 2117 de 2010, por la cual se establecen los requisitos para la apertura y 
funcionamiento de los establecimientos que ofrecen servicio de estética ornamental tales 
como, barberías, peluquerías, escuelas de formación de estilistas y manicuristas, salas de 
belleza y afines y se dictan otras disposiciones. 
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- Resolución 2827 de 2006, por la cual se adopta el Manual de bioseguridad para 
establecimientos que desarrollen actividades cosméticas o con fines de embellecimiento 
facial, capilar, corporal y ornamental. (Peluquería). 
11.7.2 Para estética facial y corporal (Sin incluir servicios de salud habilitados) 
- Ley 711 de 2001, por la cual se reglamenta el ejercicio de la ocupación de la cosmetología 
y se dictan otras disposiciones en materia de salud estética. 
- Resolución  2263 de 2004, por la cual se establecen los requisitos para la apertura y 
funcionamiento de los centros de estética y similares y se dictan otras disposiciones. 
- Resolución 3924 de 2005, por la cual se adopta la Guía de Inspección para la Apertura y 
Funcionamiento de los Centros de Estética y Similares y se dictan otras disposiciones. 
Particularmente, esta resolución presenta en uno de sus anexos un cuadro con las 
tecnologías que no son de competencia de las esteticistas. 
- Resolución 2827 de 2006, por la cual se adopta el Manual de bioseguridad para 
establecimientos que desarrollen actividades cosméticas o con fines de embellecimiento 
facial, capilar, corporal y ornamental (Peluquería). 
Una vez abierto al público, el propietario o representante legal del establecimiento podrá 
solicitar visita higiénico sanitaria a la oficina de atención al medio ambiente de la Unidad de 
Servicios de Salud que tenga jurisdicción sobre la localidad, con el fin de otorgarle el concepto 
sanitario respectivo. 
 
11.8 Análisis de riesgos laborales  
En la tabla a continuación se condensan los riesgos laborales al interior del centro de servicio 
de belleza y los procesos definidos para su manejo y prevención. 
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Tabla 38 Mapa de manejo de riesgos laborales 
Mapa de manejo de riesgos laborales 
 






Carga física y 
sobreesfuerzos por 
posturas forzadas, 
estar mucho tiempo 
de pie o 
movimientos 
repetitivos. 
Alteraciones musculares y 
esqueléticas como dolores y 
alteraciones en la espalda, 
hombros, brazos, muñecas y 
manos.  
Utiliza las banquetas de trabajo regulables en 
altura y carros auxiliares de altura adecuada. 
Alteraciones circulatorias 
periféricas como varices.  
 
Cambia de postura periódicamente.  
Contacto eléctrico 
por manipulación 
de aparatos con las 
manos mojadas o 
húmedas.  
 
Descarga eléctrica accidental 
en la que puede aparecer 
desde hormigueo hasta 
lesiones más graves como 
parada cardiorrespiratoria.  
No utilices los aparatos eléctricos con las 
manos húmedas o mojadas. 
 La instalación eléctrica del establecimiento 
debe cumplir los requisitos para lugares con 
riesgo de contacto con agua.  
 
 
Contacto en la piel 
o inhalación de 
sustancias químicas 
peligrosas como 




como irritación de las vías 
respiratorias superiores, asma 
o bronquitis.  
Usa los productos químicos en zonas seguras 
y bien ventiladas. 
 Lávate las manos después de utilizar estos 
productos y antes de tocarte los ojos, la cara o 
la boca. No comas, no bebas ni fumes 
mientras utilices estos productos. 
Alteraciones en la piel como 
dermatitis de contacto, 
eczemas, quemaduras o 
irritaciones. 
Evita los productos muy tóxicos. 
Utiliza guantes cuando sea necesario 
seleccionando el tipo de guante adecuado para 
el producto que vas a manipular.  
Utiliza gafas de protección o de seguridad 
para mezclar, verter o utilizar productos que 
puedan dañar tus ojos. 
 
12. Estudio Financiero 
 
12.1 Proyecciones y estimaciones 
Para efecto de estimación de ventas de clasificaron las siguientes 5 actividades. 
- Uñas 
- Cabello 
- Pestañas, facial y depilación 
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- Otros: Bar 
- Otros: Boutique 
Partiendo de que las actividades principales serán las de belleza y otros serán todos aquellos 
servicios adicionales del negocio. El Número de Servicios Estimados para belleza por año se 
define gracias al cálculo de la capacidad instalada dividido por el tiempo de cada uno de los 
servicios del portafolio y este resultado fue multiplicado uno a uno por los precios promedios del 
mercado actual. En la tabla que se muestra a continuación se observa la estimación anual de 
ventas.  
Tabla 39 Estimación anual de ventas 
Estimación anual de ventas 
 
Actividad Cantidad Mensual ($) Valor Mensual  ($) Valor Anual ($) 
Uñas  $     4.063.386  
$   19.821.489   $    237.857.873  
Cabello  $     9.888.966  
Pestañas, facial 
y depilación  $        869.138  
Otros: Bar  $     2.500.000  
Otros: Boutique  $     2.500.000  
 
Proyección de ventas 
Se realiza proyección de ventas teniendo en cuenta la dinámica del mercado (Oferta y 
demanda), como se observa a continuación. 
Tabla 40 Proyección de ventas  a cinco años 
Proyección de ventas  a cinco años 
  
PROYECCIÓN DE VENTAS A 5 AÑOS 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 







Para efecto de costos tanto directos como indirectos, se tuvo en cuenta las siguientes 
variables. 
Tabla 41 Variables de costos directos e indirectos 
Variables de costos directos e indirectos 
 
Labor Directa  Cantidad  
Sueldo 




Anual   
 Beneficios Sociales  
Anuales  
Total 
Anual ($)  
Administradora  1 
 $    
781.242  
 $        
84.000  
 $      
10.382.904   $   4.767.326  
 $      
15.150.230  
Asesor de Belleza  2 
 $    
800.000  
 $               
-    
 $        
9.600.000   $        97.969  
 $       
9.697.969  
Auxiliar zona de 
bienestar  1 
 $    
781.242  
 $        
84.000  
 $      
10.382.904   $   4.767.326  
 $      
15.150.230  
GASTO LAB 
DIRECTAS            
$      
39.998.429 
 
Tabla 42 Costos directos de funcionamiento 
Costos directos de funcionamiento 
 
DETALLE $ MENSUAL AÑO 1 
Arrendamientos  2.600.000 31.200.000 
Servicios Públicos  700.000 8.400.000 
Elementos de seguridad 300000 3600000 
TOTAL  3.600.000 43.200.000 
 
Tabla 43 Costos Indirectos 
Costos Indirectos 
 
DETALLE  Valor estimado $ MENSUAL AÑO 1 
 Publicidad  $        500.000 $        500.000 $         2.000.000 
 Papelería  $       100.000 $       100.000 $          400.000 
 Casino y restaurantes  $                 - $                 - $                    - 
  Dotación  $       140.000 $       140.000 $          560.000 
  Artículos de aseo  $        100.000 $        100.000 $           400.000 
  Caja menor e imprevistos  $       100.000 $       100.000 $       1.200.000 
GASTOS INDIRECTOS 





Tabla 44 Resumen de gastos directos e indirectos 
Resumen de gastos directos e indirectos 
 
Costos   Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
CD 
   
83.198.429  86.601.245  
     
95.049.123  107.163.997  124.522.557  
CI 
     
4.901.324  
       
5.121.961  
       
5.372.411  
     
5.660.839  





        
91.723.206  
     
100.421.534  






12.2.1 Capital de trabajo requerido 
Para establecer la inversión requerida en capital de trabajo, se tomó como referencia la 
sumatoria de costos y gastos directos e indirectos de los primeros seis mes de operación y se 
estimaron unos imprevistos del 5%. 
Tabla 45 Capital de trabajo requerido 
Capital de trabajo requerido 
 
CAPITAL DE TRABAJO REQUERIDO 
                                                    Desde el mes 1 al mes 6 del primer año 
     KW               62.400.000  
IMPREVISTOS 5%  3.120.000  
TOTAL KW   65.520.000  
TOTAL KW APROXIMADO   65.520.000  
 
Tabla 46 Retorno de capital 
Retorno de capital 
 
PAY BACK 
AÑO RECUPERACIÓN DE INVERSIÓN AÑO 1  
DIFERENCIA CON INVERSIÓN INICIAL $ 64.986.000  $ 44.400.000  $ 20.586.000  
FLUJO MENSUAL PROMEDIO AÑO $ 127.198.814  12 $ 10.599.901  
NÚMERO DE MESES                  1,94  




Tabla 47 Activos fijos depreciables 
Activos fijos depreciables 
 
ACTIVOS FIJOS DEPRECIABLES 
DETALLE VALOR CANTIDAD 
VALOR 
TOTAL DEPRECIACIÓN 
Sala de espera 
 $                
320.000  
                          
1  
 $                     
320.000  
 $                         
64.000  
Sillas de peluquería 
escualizables 
 $                
680.000  
                          
3  
 $                  
2.040.000  
 $                       
136.000  
Espejos con estación  
 $             
1.350.000  
                          
3  
 $                  
4.050.000  
 $                       
810.000  
Lava cabezas 
 $             
1.500.000  
                          
2  
 $                  
3.000.000  
 $                       
600.000  
Pedestal de 
manicure  pedicure 
 $                
800.000  
                          
3  
 $                  
2.400.000  




 $                
800.000  
                          
1  
 $                     
800.000  
 $                       
160.000  
Computador 
 $             
1.800.000  
                          
1  
 $                  
1.800.000  
 $                       
600.000  
      
 $            
14.410.000  
 $                 
2.090.000  
 
Tabla 48 Activos fijos no depreciables 
Activos fijos no depreciables 
 
DETALLE VALOR 
Vaporozono  $          195.000  
Alta Frecuencia  $           80.000  
Corriente Galvani  $          180.000  
Microdermoabrasión  $          160.000  
Radio Frecuencia  $           50.000  
Ultra Sonido Facial  $          115.000  
Calentador de Cera  $           46.000  
Archivadores  $          250.000  
Teléfono  $          100.000  
Inventario    $       5.000.000  











Monto  $  64.986.000          Anual   Mensual 
Tasa de interés 18,33% anual 1,53% Mensual 
Plazo 5 años 60 meses 
Periodo de gracia 0 años 0 meses 
 
Tabla 50 Amortización de la deuda 






N DE INTERES 
VALOR MES 64.986.000 
1 $ 1.661.905,69 $ 669.244,54 $ 992.661,15 $ 1.661.905,69 64.316.755,46 
2 $ 1.661.905,69 $ 679.467,25 $ 982.438,44 $ 1.661.905,69 63.637.288,21 
3 $ 1.661.905,69 $ 689.846,11 $ 972.059,58 $ 1.661.905,69 62.947.442,10 
4 $ 1.661.905,69 $ 700.383,51 $ 961.522,18 $ 1.661.905,69 62.247.058,59 
5 $ 1.661.905,69 $ 711.081,87 $ 950.823,82 $ 1.661.905,69 61.535.976,72 
6 $ 1.661.905,69 $ 721.943,65 $ 939.962,04 $ 1.661.905,69 60.814.033,07 
7 $ 1.661.905,69 $ 732.971,33 $ 928.934,36 $ 1.661.905,69 60.081.061,74 
8 $ 1.661.905,69 $ 744.167,47 $ 917.738,22 $ 1.661.905,69 59.336.894,27 
9 $ 1.661.905,69 $ 755.534,63 $ 906.371,06 $ 1.661.905,69 58.581.359,64 
10 $ 1.661.905,69 $ 767.075,42 $ 894.830,27 $ 1.661.905,69 57.814.284,22 
11 $ 1.661.905,69 $ 778.792,50 $ 883.113,19 $ 1.661.905,69 57.035.491,72 
12 $ 1.661.905,69 $ 790.688,55 $ 871.217,14 $ 1.661.905,69 56.244.803,17 
13 $ 1.661.905,69 $ 802.766,32 $ 859.139,37 $ 1.661.905,69 55.442.036,84 
14 $ 1.661.905,69 $ 815.028,58 $ 846.877,11 $ 1.661.905,69 54.627.008,27 
15 $ 1.661.905,69 $ 827.478,14 $ 834.427,55 $ 1.661.905,69 53.799.530,13 
16 $ 1.661.905,69 $ 840.117,87 $ 821.787,82 $ 1.661.905,69 52.959.412,26 
17 $ 1.661.905,69 $ 852.950,67 $ 808.955,02 $ 1.661.905,69 52.106.461,60 
18 $ 1.661.905,69 $ 865.979,49 $ 795.926,20 $ 1.661.905,69 51.240.482,11 
19 $ 1.661.905,69 $ 879.207,33 $ 782.698,36 $ 1.661.905,69 50.361.274,78 
20 $ 1.661.905,69 $ 892.637,22 $ 769.268,47 $ 1.661.905,69 49.468.637,57 
21 $ 1.661.905,69 $ 906.272,25 $ 755.633,44 $ 1.661.905,69 48.562.365,31 
22 $ 1.661.905,69 $ 920.115,56 $ 741.790,13 $ 1.661.905,69 47.642.249,76 
23 $ 1.661.905,69 $ 934.170,32 $ 727.735,37 $ 1.661.905,69 46.708.079,43 
24 $ 1.661.905,69 $ 948.439,78 $ 713.465,91 $ 1.661.905,69 45.759.639,65 
25 $ 1.661.905,69 $ 962.927,19 $ 698.978,50 $ 1.661.905,69 44.796.712,46 
26 $ 1.661.905,69 $ 977.635,91 $ 684.269,78 $ 1.661.905,69 43.819.076,55 
27 $ 1.661.905,69 $ 992.569,30 $ 669.336,39 $ 1.661.905,69 42.826.507,26 
28 $ 1.661.905,69 $ 1.007.730,79 $ 654.174,90 $ 1.661.905,69 41.818.776,47 
29 $ 1.661.905,69 $ 1.023.123,88 $ 638.781,81 $ 1.661.905,69 40.795.652,59 
30 $ 1.661.905,69 $ 1.038.752,10 $ 623.153,59 $ 1.661.905,69 39.756.900,49 
31 $ 1.661.905,69 $ 1.054.619,03 $ 607.286,66 $ 1.661.905,69 38.702.281,46 







N DE INTERES 
VALOR MES 64.986.000 
33 $ 1.661.905,69 $ 1.087.083,72 $ 574.821,97 $ 1.661.905,69 36.544.469,40 
34 $ 1.661.905,69 $ 1.103.688,92 $ 558.216,77 $ 1.661.905,69 35.440.780,48 
35 $ 1.661.905,69 $ 1.120.547,77 $ 541.357,92 $ 1.661.905,69 34.320.232,72 
36 $ 1.661.905,69 $ 1.137.664,13 $ 524.241,55 $ 1.661.905,69 33.182.568,58 
37 $ 1.661.905,69 $ 1.155.041,95 $ 506.863,74 $ 1.661.905,69 32.027.526,63 
38 $ 1.661.905,69 $ 1.172.685,22 $ 489.220,47 $ 1.661.905,69 30.854.841,41 
39 $ 1.661.905,69 $ 1.190.597,99 $ 471.307,70 $ 1.661.905,69 29.664.243,42 
40 $ 1.661.905,69 $ 1.208.784,37 $ 453.121,32 $ 1.661.905,69 28.455.459,05 
41 $ 1.661.905,69 $ 1.227.248,55 $ 434.657,14 $ 1.661.905,69 27.228.210,50 
42 $ 1.661.905,69 $ 1.245.994,77 $ 415.910,92 $ 1.661.905,69 25.982.215,72 
43 $ 1.661.905,69 $ 1.265.027,34 $ 396.878,35 $ 1.661.905,69 24.717.188,38 
44 $ 1.661.905,69 $ 1.284.350,64 $ 377.555,05 $ 1.661.905,69 23.432.837,74 
45 $ 1.661.905,69 $ 1.303.969,09 $ 357.936,60 $ 1.661.905,69 22.128.868,65 
46 $ 1.661.905,69 $ 1.323.887,22 $ 338.018,47 $ 1.661.905,69 20.804.981,43 
47 $ 1.661.905,69 $ 1.344.109,60 $ 317.796,09 $ 1.661.905,69 19.460.871,83 
48 $ 1.661.905,69 $ 1.364.640,87 $ 297.264,82 $ 1.661.905,69 18.096.230,96 
49 $ 1.661.905,69 $ 1.385.485,76 $ 276.419,93 $ 1.661.905,69 16.710.745,20 
50 $ 1.661.905,69 $ 1.406.649,06 $ 255.256,63 $ 1.661.905,69 15.304.096,14 
51 $ 1.661.905,69 $ 1.428.135,62 $ 233.770,07 $ 1.661.905,69 13.875.960,52 
52 $ 1.661.905,69 $ 1.449.950,39 $ 211.955,30 $ 1.661.905,69 12.426.010,13 
53 $ 1.661.905,69 $ 1.472.098,38 $ 189.807,30 $ 1.661.905,69 10.953.911,74 
54 $ 1.661.905,69 $ 1.494.584,69 $ 167.321,00 $ 1.661.905,69 9.459.327,05 
55 $ 1.661.905,69 $ 1.517.414,47 $ 144.491,22 $ 1.661.905,69 7.941.912,59 
56 $ 1.661.905,69 $ 1.540.592,97 $ 121.312,71 $ 1.661.905,69 6.401.319,61 
57 $ 1.661.905,69 $ 1.564.125,53 $ 97.780,16 $ 1.661.905,69 4.837.194,08 
58 $ 1.661.905,69 $ 1.588.017,55 $ 73.888,14 $ 1.661.905,69 3.249.176,53 
59 $ 1.661.905,69 $ 1.612.274,52 $ 49.631,17 $ 1.661.905,69 1.636.902,01 
60 $ 1.661.905,69 $ 1.636.902,01 $ 25.003,68 $ 1.661.905,69 0 
 
Tabla 51 Resumen del servicio de la deuda 
Resumen del servicio de la deuda 
Años Intereses Cuota de Principal 
1 $ 11.201.671 $ 8.741.197 
2 $ 9.457.705 $ 10.485.164 
3 $ 7.365.797 $ 12.577.071 
4 $ 4.856.531 $ 15.086.338 
5 $ 1.846.637 $ 18.096.231 
 $ 34.728.341 $ 64.986.000 
 
12.3 Evaluación económica del proyecto 
12.3.1 Estado de resultados proyectado (GYP) 
Tabla 52 Estado de resultados proyectado 




ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO 
DESCRIPCION Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
VENTAS 
       
237.857.873  261.643.660 
       
300.890.209  
       
361.068.250  
        
451.335.313  
(COSTOS DIRECTOS) 
         
83.198.429  86.601.245 
         
95.049.123  
       
107.163.997  
        
124.522.557  
(ICA) 
          
1.665.005  1.831.506 
          
2.106.231  
          
2.527.478  
            
3.159.347  
UTILIDAD BRUTA 
     
152.994.438  173.210.909 
     
203.734.855  
     
251.376.776  
      
323.653.409  
COSTOS INDERECTOS 
          
4.901.324  5.121.961 
          
5.372.411  
          
5.660.839  
            
6.000.708  
UTILIDAD OPERATIVA 
     
148.093.114  168.088.948 
     
198.362.443  
     
245.715.937  
      
317.652.701  
(DEPRECIACIÓN) 
          
2.090.000  2.090.000 
          
2.090.000  
          
2.090.000  
            
2.090.000  
(AMORTIZACIÓN) 
                     
-    - 
                     
-    
                     
-    
                       
-    
(GASTOS FINANCIEROS) 
             
951.431  1.046.575 
          
1.203.561  
          
1.444.273  




         
11.201.671  9.457.705 
          
7.365.797  
          
4.856.531  
            
1.846.637  
UTILIDAD ANTES DE 
IMPUESTOS 
     
133.850.011  155.494.669 
     
187.703.085  
     
237.325.134  
      
311.910.722  
(IMPUESTO RENTA Y CREE 
34%) 
         
45.509.004  52.868.187 
         
63.819.049  
         
80.690.545  
        
106.049.645  
UTILIDAD NETA 
       
88.341.007  102.626.481 
     
123.884.036  
     
156.634.588  
      
205.861.077  
 
12.3.2 Flujo de caja proyectado 
Tabla 53 Flujo de caja proyectado 
Flujo de caja proyectado 
 
ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO 
DESCRIPCION Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
VENTAS 
             
237.857.873  
             
261.643.660  
             
300.890.209  
             
361.068.250  
               
451.335.313  
(COSTOS DIRECTOS) 
               
83.198.429  
               
86.601.245  
               
95.049.123  
             
107.163.997  
               
124.522.557  
(COSTOS INDIRECTOS) 
                 
4.901.324  
                 
5.121.961  
                 
5.372.411  
                 
5.660.839  
                   
6.000.708  
(ICA) 
                 
1.665.005  
                 
1.831.506  
                 
2.106.231  
                 
2.527.478  
                   
3.159.347  
(GASTOS FINANCIEROS) 
                    
951.431  
                 
1.046.575  
                 
1.203.561  
                 
1.444.273  
                   
1.805.341  
FLUJO OPERATIVO 
          
147.141.682  
          
167.042.374  
          
197.158.882  
          
244.271.664  




DESCRIPCION Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
INGRESOS NO 
OPERACIONALES 
                              
-    
                              
-    
                              
-    
                              
-    
                                
-    
CRÉDITO  
                              
-            
INVERSIÓN  
                              
-            
EGRESOS NO 
OPERACIONALES 
             
19.942.868  
             
65.451.872  
             
72.811.056  
             
83.761.917  
            
100.633.414  
INVERSIONES 
                              
-            
PAGO DE DIVIDENDOS 
               
19.942.868  
               
19.942.868  
               
19.942.868  
               
19.942.868  
                 
19.942.868  
IMPUESTOS 
                              
-    
             
45.509.004  
             
52.868.187  
             
63.819.049  
               
80.690.545  
FLUJO NO OPERATIVO 
           
(19.942.868) 
           
(65.451.872) 
           
(72.811.056) 
           
(83.761.917) 
           
(100.633.414) 
FLUJO NETO 
          
127.198.814  
          
101.590.502  
          
124.347.827  
          
160.509.747  
            
215.213.946  
FLUJO ACUMULADO 
          
171.598.814  
          
273.189.315  
          
397.537.142  
          
558.046.889  




12.3.3 Balance general proyectado 
Tabla 54 Balance general proyectado 
Balance general proyectado 
 
BALANCE GENERAL 
DESCRIPCION Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
ACTIVOS 
CORRIENTES 
          
171.598.814  
          
273.189.315  
          
397.537.142  
          
558.046.889  
            
773.260.835  
CAPITAL DE TRABAJO 
                              
-            
BANCOS 
             
171.598.814  
             
273.189.315  
             
397.537.142  
             
558.046.889  
               
773.260.835  
ACTIVOS FIJOS NETOS 
             
18.496.000  
             
16.406.000  
             
14.316.000  
             
12.226.000  




               
14.410.000  
               
14.410.000  
               
14.410.000  
               
14.410.000  
                 
14.410.000  
(DEPRECIACION) 
               
2.090.000  
               
4.180.000  
               
6.270.000  
               
8.360.000  
               
10.450.000  
ACTIVOS FIJOS NO 
DEPRECIABLES 
                 
6.176.000  
                 
6.176.000  
                 
6.176.000  
                 
6.176.000  
                   
6.176.000  
(AMORTIZACIÓN) 
                              
-    
                              
-    
                              
-    
                              
-    
                                
-    
TOTAL ACTIVOS 
          
190.094.814  
          
289.595.315  
          
411.853.142  
          
570.272.889  
            
783.396.835  
PASIVOS 
          
101.753.807  
             
98.627.827  
             
97.001.618  
             
98.786.776  
            
106.049.645  
Pasivo corto plazo 
 
         
45.509.004  
             
52.868.187  
             
63.819.049  
             
80.690.545  




DESCRIPCION Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Impuestos por pagar 
               
45.509.004  
               
52.868.187  
               
63.819.049  
               
80.690.545  
               
106.049.645  
Pasivo no corriente 
             
56.244.803  
             
45.759.640  
             
33.182.569  
             
18.096.231  
                               
(0) 
Crédito 
               
56.244.803  
               
45.759.640  
               
33.182.569  
               
18.096.231  
                                
-    
PATRIMONIO 
             
88.341.007  
          
190.967.488  
          
314.851.525  
          
471.486.113  




               
88.341.007  
             
102.626.481  
             
123.884.036  
             
156.634.588  




               
88.341.007  
             
190.967.488  
             
314.851.525  
               
471.486.113  
PASIVO +  
PATRIMONIO 
          
190.094.814  
          
289.595.315  
          
411.853.142  
          
570.272.889  
            
783.396.835  
 
12.3.4 Índices Financieros 
Inversión inicial  $    64.986.000 
Tasa de descuento   18,33% 
En la inversión Inicial se incluyó el KW de los 6 Primeros meses, como se observa en la tabla 
a continuación  
Tabla 55 Valor presente neto 
Valor presente neto 
 
VALOR PRESENTE NETO  V.P.N  18,33% 























Tabla 56 Punto de equilibrio 
Punto de equilibrio 
 
PUNTO DE EQUILIBRIO (COSTOS INDIRECTOS)/1-(COSTOS DIRECTOS/VENTA) 
P.E.= $ 4.901.324 
1 
Punto de Equilibrio en Ventas $ 4.901.324 
Punto de Equilibrio en % de Ventas 48,5 
PE 





Cantidad de SERVICIOS mínimos requeridos para estar dentro del punto de equilibrio 
COSTOS FIJOS Año $ 83.198.429 
Precio de venta unitario $ 18.777 
Costo Variable Unitario $ 517 
PE 
Costos Fijos Mensuales / Precio de Venta Unitario- Costos Variables 
Unitarios 
380 
Cantidad de SERVICIOS mínimos requeridos para estar dentro del punto de equilibrio 
COSTOS FIJOS MENSUAL $ 6.933.202 
Precio de venta unitario $ 18.777 
Costo Variable Unitario $ 517 
 
Tabla 57 Riesgo financiero 
Riesgo financiero 
 
ÍNDICE DE LIQUIDEZ 
I.L.= ACTIVOS CORRIENTES / PASIVOS CORRIENTES 
     3,8 
I.L.= 
FLUJO NETO + DIVIDENDOS 
ANUALES 
      191.541.682  
  DIVIDENDOS ANUALES         19.942.868  
Índice de 
Liquidez 
$ 10  
Se dispone por cada peso de 
Deuda Corriente 
  Resultado óptimo mayor a 1 
 
RENDIMIENTO CORRIENTE 
R.C.= UTILIDAD NETA $ 88.341.007  




Mayor a la Tasa de Descuento  Alto 
Rendimiento 
 
Tabla 58 Riesgo en Valor presente neto 
    Valor presente neto en contraste con el valor actual neto 
VALOR P. N 18,33% V.P.N  VALOR PRESENTE NETO 







$ 127.198.814 $ 101.590.502 $ 124.347.827 $ 160.509.747 $ 215.213.946 






$ 283.701.770,37 -$ 64.986.000 $ 218.715.770  Es la ganancia real 
    Tabla 59 Índice de rentabilidad 




V.A.N.   $ 283.701.770,37  
 INVERSIÓN INICIAL                  64.986.000  
Índice de Rentabilidad = 4,37 Generaremos por cada peso Invertido 
RENTABILIDAD REAL (ÍNDICE DE RENTABILIDAD - 1)*100   
Rentabilidad Real = 337%   
 
Tabla 60 Tasa interna de retorno 





INV. INICIAL AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
($ 64.986.000) 44.400.000 127.198.814 101.590.502 124.347.827 160.509.747 215.213.946 
T.I.R 122,00% 
Tasa a la cual el VAN es 
0 
Van tasa tir $0.00      
 
















UTILIDAD OPERATIVA 148.093.114 13,2 15 25,5 50,6 168,9 
  GASTOS FINANC. 11.201.671           
INVERSIÓN TOTAL UTILIDAD OPERATIVA 757.213.669 11,7 2,6 3,1 3,8 4,9 




UTILIDAD NETA 88.341.007 1,4 1,6 1,9 2,4 3,2 
  MONTO CRÉDITO 64.986.000           
MARGEN NETO 
UTILIDAD 
UTILIDAD NETA 88.341.007 6% 39% 41% 43% 46% 
  VENTAS 1.512.000.000           
ROTACIÓN DE 
ACTIVOS 
VENTAS 1.512.000.000 8 0,9 0,7 0,6 0,6 
  ACTIVOS 190.094.814           
APALANCAMIENTO 
FRO 
ACTIVOS 190.094.814 2,2 1,5 1,3 1,2 1,2 
  PATRIMONIO 88.341.007           
APALANCAMIENTO PASIVO TOTAL 101.753.807 54% 34% 24% 17% 14% 




De acuerdo a los resultados obtenidos en la elaboración del estudio de mercado se concluye 
que las características y especificaciones para la adecuación del lugar y los servicios que se 
pretenden ofrecer son aceptados ampliamente por los clientes. 
El estudio de mercado permitió establecer los rangos de precios teniendo en cuenta la oferta y 
la demanda de este sector. Esto nos permite competir en el mercado con precios acordes a la 
calidad de los servicios ofrecidos.   
Se logró construir el portafolio de servicios distribuidos en seis líneas, teniendo en cuenta las 
necesidades y gustos de los clientes. 
Con el estudio técnico y logístico se logró realizar la adecuación del local donde se prestarán 
los servicios de belleza, estableciendo un espacio apropiado para cada una de las zonas 
requeridas, adicionalmente se pudieron establecer los tiempos máximos que requieren los 
servicios ofrecidos y poder establecer un tiempo estándar para el cumplimiento de metas y 
objetivos. 
 Se identificó la ubicación del lugar en el cuál se llegará a tener la mayor cantidad de visitas 
debido al gran flujo de personas que se presenta en el sector.   
 Se puede deducir que gracias a la alta demanda que tienen los servicios de belleza en la 
actualidad se logrará obtener una gran acogida con un lugar que preste variedad de servicios 
especializados en un solo sitio, y como consecuencia se tendrá un mayor potencial de ventas.   
 El estudio de mercado nos demuestra que este tipo de lugares no son frecuentes en el 
mercado lo cual nos permite tener un factor diferenciador e innovador para desarrollar esta 
oportunidad de negocio 
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Gracias al estudio de mercados, y fijando un precio se ha podido obtener la previsión de ventas 
del centro de belleza durante 5 años.   
 Con el estudio de mercados también se pudo deducir que debemos cambiar el nombre del 
centro de belleza, debido a que “Palacio Rosa” no trasmite la esencia de la razón de ser de la 
empresa. 
Con la proyección de ventas realizada durante el proyecto se concluye que está acorde con las 
condiciones del mercado y una vez realizado el análisis económico, resulta evidente que el 
centro de Servicios de Belleza es una empresa completamente rentable y constituye una muy 
buena opción para realizar inversión. 
13.1 Conclusiones Frente al estudio financiero  
 
La utilidad Neta de Palacio Rosa en los 5 primeros años será la siguiente 
- Año 1 $ 88.341.007  
- Año 2 $ 102.626.481  
- Año 3 $ 123.884.036  
- Año 4 $ 156.634.588  
- Año 5 $ 205.861.077 
La capacidad de pago o flujos netos de los primeros cinco años serán los siguientes 
- Año 1 $ 127.198.814  
- Año 2 $ 101.590.502  
- Año 3 $ 124.347.827  
- Año 4 $ 160.509.747  
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- Año 5 $ 215.213.946 
 El Payback o recuperación de la inversión del proyecto es 1 Año y 9 Meses.  Con la 
proyección de ventas que tiene Palacio Rosa que está acorde con las condiciones del mercado y 
una vez realizado el análisis económico, resulta evidente que Palacio Rosa es una empresa 
completamente rentable y constituye una muy buena opción para realizar inversión. 
Con relación al índice de liquidez, da cuenta que Palacio Rosa tiene la capacidad de pago para 
hacer frente a las deudas en el corto plazo, la razón corriente calculada indica que Palacio Rosa 
dispone de 10 pesos por cada peso de deuda que posee de corto plazo. 
La cobertura financiera que está dada por la utilidad operativa se estabiliza en el año 5, donde 
supera el 100% con un resultado del 168,9%. El punto de equilibrio de Palacio Rosa corresponde 
a $ 4.901.324, equivalente al 48,5% de las ventas.  
Con estos resultados se evidencia que Palacio Rosa es un proyecto que resulta viable 
financieramente, el estudio arroja resultados que muestran que es un proyecto que puede ser 








14. Recomendaciones   
Implementar este tipo de proyectos de inversión a quienes quieran incursionar en un nuevo 
modelo de negocio para el sector belleza dado al alto grado de rentabilidad.   
Apoyar por parte del estado colombiano este tipo de iniciativas en aras de fortalecer el gremio 
de la belleza que puede generar un desarrollo económico rentable y viable.   
Desarrollar este tipo de negocio es viable a nivel local, regional y nacional, dado los 
resultados que se evidencian en la investigación de estimación de la factibilidad financiera del 
proyecto.   
Estructurar administrativa y legalmente el Centro de Servicios de Belleza es fundamental para 
la consolidación y reconocimiento en el mercado.   
 Cumplir con los requerimientos de Bioseguridad exigidos para este tipo de actividades 
comerciales y así evidenciar un compromiso con el cumplimiento de la política de la empresa. 
Determinar la factibilidad técnica del proyecto es necesario en aras de tener las mejores 
herramientas de trabajo para los diferentes procesos del centro de belleza. 
Implementar el Servicio al cliente como uno de los principales focos de promesa de valor del 
negocio, generando de esta manera una experiencia inolvidable para los clientes que visitarán el 
establecimiento.  
Generar cultura Organizacional donde se vean claramente reflejados la misión, visión, 
Valores corporativos y la Política de la empresa, en aras de crear sentido de pertenencia en las 
personas que estarán involucradas en el proyecto, contar con personas que se apropien de la idea 
y rumbo hacia donde se dirigen las estrategias de desarrollo del negocio, en aras de crear y 
mantener un ambiente de confianza y comunicación abierta con los trabajadores. 
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